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RESUMEN

El desarrollo de este trabajo de investigación describe el desarrollo, influencia e 
implementación, referente a nuestro problema identificado en Inversiones Bacon 
dando como propuesta la integración de una Asistente Virtual para optimizar las 
ventas, además se definieron los objetivos de nuestra investigación que es 
Determinar la mejora de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar las 
ventas de productos en Inversiones Bacon, también específicos Determinar la 
mejora de la Inteligencia Artificial conversacional en la eficiencia establecida por la 
Empresa Inversiones Bacon y Determinar la influencia de la inteligencia Artificial 
Conversacional en el crecimiento de las ventas de la Empresa Inversiones Bacon, 
por lo que el desarrollo de esta tecnología se aplica la metodogìa SCRUM, con 
lenguajes de programación Javascript con su Framework React, Php con su 
Framework Laravel, además para el Asistente Virtual el lenguaje Python, también 
para la gestión de la información la base de datos MySQL.
Por otro lado el tipo de la presente investigación es aplicada con enfoque 
cuantitativo, así mismo tiene un diseño pre-experimental, el instrumento que apoyo 
para la evaluación de la recolección de datos es la ficha de registro, así mismo se 
determinó una población de 44 ventas, en la cual la medición estadística para la 
confiabilidad de los Indicadores tiene un intervalo de 44 ventas respectivamente de 
sus ventas diarias.
En cuanto a los resultado mostraron una mejora estadística para la Eficiencia de 
Ventas y Crecimiento de Ventas, en cuanto a nuestro primer indicador una mejora 
del 20%, para el segundo indicador una mejora del 32%, por tal motivo se concluyo 
que la Inteligencia Artificial Conversacional optimiza las ventas de productos 
referente en lo obtenido en nuestro PreTest y PostTest.

Palabras clave: Asistente Virtual, Ventas de Productos, Lenguajes de 
Programación.
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ABSTRACT

The development of this research paper describes the development, influence and
implementation, referring to our problem identified in Bacon Investments giving as a
proposal the integration of a Virtual Assistant to optimize sales, in addition the
objectives of our research were defined which is to determine the improvement of
Conversational Artificial Intelligence to optimize product sales in Bacon Investments,
also specific to determine the improvement of conversational Artificial Intelligence in
the efficiency established by the Company Inversiones Bacon and Determine the
influence of Conversational Artificial intelligence on the sales growth of the Company
Inversiones Bacon, so the development of this technology is applied the SCRUM
methodology, with Javascript programming languages with its React Framework,
Php with its Laravel Framework, in addition to the Python language Virtual Assistant,
also for the management of information the MySQL database.
On the other hand, the type of the present research is applied with a quantitative
approach, it also has a pre-experimental design, the instrument that supports for the
evaluation of data collection is the registration form, a population of 44 sales was
also determined, in which the statistical measurement for the reliability of the
Indicators has an interval of 44 sales respectively of their daily sales.
As for the results showed a statistical improvement for Sales Efficiency and Sales
Growth, as for our first indicator an improvement of 20%, for the second indicator an
improvement of 32%, for this reason it was concluded that Conversational Artificial
Intelligence optimizes the sales of products referring to what was obtained in our
PreTest and PostTest.

Keywords: Virtual Assistant, Product Sales, Programming Languages.

VIII



I. INTRODUCCIÓN
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En estos últimos años, la tecnología desempeñó un papel fundamental en las
actividades cotidianas de las personas, incluyendo la compra de productos y
servicios a través de aplicaciones móviles que permiten realizar transacciones con
solo presionar un botón. Para las organizaciones, el cliente es el eje central de su
crecimiento, razón por la cual, en todo el mundo se enfocaron en mejorar sus
procesos mediante la implementación de tecnologías que les permitieron brindar
experiencias únicas y novedosas, especialmente en la gestión de ventas, ya que
esto fortalece el vínculo con sus clientes.

En el ámbito internacional, según un estudio realizado por la consultora McKinsey, el
50% de las empresas tienen una mala gestión de ventas, lo que se traduce en una
pérdida de entre el 10% y el 20% de las ventas anuales. Esta falta de eficacia en la
gestión de ventas se debe a varios factores, entre los que se destacan la falta de
capacitación del personal de ventas, la falta de una estrategia clara de ventas y la
falta de seguimiento de los clientes potenciales. Además, según un estudio
publicado en el periódico virtual Times Live de la República de Sudáfrica por
Jourdaan (2019), las empresas también pueden experimentar problemas en su
gestión de ventas debido a la falta de personal disponible para atender las
demandas de los clientes. Este problema puede llevar a tiempos de respuesta
prolongados y una mala atención al cliente, lo que puede afectar negativamente las
ventas.

En América Latina, el problema de la gestión de ventas es una situación recurrente
en muchas empresas. Según García (2017), una mala gestión de ventas puede
llevar a la disminución de los ingresos y a la pérdida de clientes, afectando la
viabilidad de la empresa. Esto se debe a la falta de un sistema de seguimiento de
ventas, lo que puede llevar a la pérdida de oportunidades de venta y a la falta de
información para la toma de decisiones. Según el artículo publicado por la revista
América Economía (2019), el 40% de las ventas no se concretan debido a la falta de
seguimiento por parte de los vendedores, lo que se traduce en una pérdida
económica significativa para la empresa.

Por otro lado, en el país de Argentina, según la tesis de Pires, Fuentes y Torres
(2019), publicó su tesis titulada “Análisis de la gestión de ventas en empresas
argentinas”, menciona que la falta de capacitación y entrenamiento del personal de
ventas ha sido identificada como uno de los principales problemas que afectan la
eficiencia de la gestión de ventas en las empresas argentinas. Esta situación se ha
visto agravada por la falta de inversión en tecnologías de la información y
comunicación (TIC) y la escasa implementación de herramientas de análisis de
datos y monitoreo de la gestión de ventas. Por otro lado, según Rovira (2018), en su
tesis de maestría titulada “Problemas en la gestión de ventas en empresas
argentinas” menciona que la falta de integración y comunicación entre los diferentes
departamentos de la empresa ha generado una falta de visión global del proceso de
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ventas, lo que ha llevado a errores en la toma de decisiones y a una gestión poco
eficiente del proceso de ventas.

En un escenario nacional, el Instituto Nacional de Estadística e Informática (2019)
publicó un informe técnico "Demografía Empresarial en el Perú", durante el año
2018, se produjo la desaparición de 133,186 empresas a nivel nacional, siendo el
cuarto trimestre el periodo con el mayor número de bajas. Esta situación se debe a
la gestión de ventas empírica que llevan a cabo, la falta de una estructura y análisis
adecuados. Es importante destacar que la gestión de ventas no se enfoca
únicamente en aumentar las ventas, sino en la implementación de estrategias para
mejorar continuamente el desarrollo organizacional, dándole prioridad a los clientes,
quienes son una pieza clave en este proceso. Otro problema importante en la
gestión de ventas en Perú es la falta de uso de herramientas tecnológicas para la
gestión de ventas. Según un informe de la consultora Capgemini (2018), solo el 28%
de las empresas peruanas utiliza herramientas de automatización de ventas, lo que
limita su capacidad para gestionar eficazmente sus procesos de ventas y reducir sus
costos operativos.

La presente investigación se desarrolló en la empresa Inversiones Bacon, la cual se
dedica a la venta de productos y servicios personales. La empresa ha
experimentado un crecimiento acelerado gracias al liderazgo emprendedor de su
propietario, a pesar de contar con un personal muy limitado. La empresa trabaja con
el método de inventario cero, lo que significa que no mantiene un stock de productos
disponible para la venta inmediata. A pesar de que la empresa ofrece productos de
alta calidad, en los últimos meses ha experimentado problemas en su gestión
especialmente en cuanto a la modalidad de venta. Actualmente, la empresa cuenta
con dos formas de compra: la primera, a través de su cuenta de WhatsApp, donde
los clientes experimentan tiempos de respuesta prolongados, que oscilan entre 1 y 2
horas debido a la falta de personal. La segunda forma de compra es de forma
presencial, donde la empresa no puede atender la compra inmediatamente debido a
su metodología de trabajo en inventario cero, por lo que el cliente solo puede
acercarse a realizar el acuerdo de la compra. En este sentido, resulta evidente que
el tiempo de atención al cliente es un factor crucial para lograr ventas efectivas.

Por otro lado después de lo evidenciado en el contexto de la empresa se
identificaron datos referente a sus ventas de los meses respectivos de este año
2023 visualizados en la FIGURA N° 01, en la cual sus ventas no fueron constante
en su promedio de ventas, la cantidad de ventas esperadas en este mes de Mayo
fueron de 60 unidades de parrillas contando de cualquier modelo estándar de
tamaño, por lo que la empresa no alcanzó con su establecido del último mes, esto
conllevo a que se vendieron la unidades de 40 parrillas con lo cual se puede
evidenciar la eficiencia en las ventas.
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Además, mediante un análisis de los datos referente al crecimiento de ventas por
parte de la empresa en el año 2023, se reflejó en la FIGURA N° 02 que el promedio
de ventas mensuales eran bajos, ya que al tener la demora de tiempo en muchas
ocasiones en la adquisición de una compra de parrilla ocasiona la no conclusión de
una venta por parte de la empresa Inversiones Bacon, así mismo determina que los
resultados de ventas no son consecuentes y los resultados están variando, también
este índice concluye si la empresa tiene un crecimiento sostenibles y real..

Según lo planteado en el caso, en esta investigación se encontraron oportunidades
de mejora en la gestión de ventas de la empresa Inversiones Bacon. Nuestra
intención como encargados de esta investigación fue aportar nuestros
conocimientos tecnológicos en la implementación de soluciones innovadoras.
Además con relación a estudio similares existentes referente a nuestro tema, se
identificaron diversas tecnologías para dar soluciones a nuestra problemática, en la
cual son los ChatBots para una mejor interacción con los clientes al realizar una
consulta, Big data para el manejo de la gran magnitud de datos en las ventas,
business analytics para el análisis constante en los datos de entrada del dia a dia en
la ventas realizadas por las empresa, Con este fin, se propuso la implementación de
un asistente virtual que da mediante una auditoría con atenciones personalizadas en
tiempo real. De esta forma, los clientes acceden a este proceso desde cualquier
lugar y en cualquier momento, lo que aumentó la eficiencia de las ventas de
parrillas, también mejorando su tiempo de duración de una venta realizada, esto
conllevando a un crecimiento en las ventas de la empresa Inversiones Bacon.

Por lo cual la empresa con la situación actual considera como problema general:
¿Cómo la Inteligencia Artificial Conversacional mejora el proceso de ventas de
productos en la Empresa Inversiones Bacon?, además los siguientes problemas
específicos: ¿De qué manera la Inteligencia Artificial Conversacional mejora en la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon?, como segundo tenemos:
¿Cómo la Inteligencia Artificial Conversacional influye en el crecimiento de las
ventas en la empresa Inversiones Bacon?.

Esta investigación se justifica mediante el enfoque de la relevancia social, ya que un
adecuado gestión de ventas brindara una mejora en el crecimiento de la empresa
Inversiones Bacon, por otra parte el índice de eficiencia de las ventas se mejoró
mediante la constancia de cumplir con lo establecido como meta por la empresa
Inversiones Bacon referente a sus ventas, así mismo mediante la tecnología de la
Inteligencia Artificial mejoró el tiempo de atención, además esto fortalece al índice
de crecimiento de las ventas, mediante la contribución a la empresa para el
crecimiento en sus ventas, además se obtuvo resultados sostenibles referente a sus
ventas, por lo tanto se justifica a través de implicaciones por que este proyecto
busca la optimización de la gestión de ventas de los productos mediante el apoyo de
nuevas tecnologías, así mismo busca una mayor facilidad para el contacto y
comunicación con los clientes a tiempo real y desde cualquier lugar.
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Por otro lado, la relevancia teórica, alcanza en dar nuevos conocimientos sobre la
importancia de las tecnologías existentes, así mismo sus soluciones mediante su
análisis y métodos desarrollados desde las PYMES a grandes empresas, además la
importancia de este trabajo de investigación es la optimización del proceso ventas
de productos, además se dará una nueva opción de actividades dentro de la gestión
de ventas para cumplir con la satisfacción de nuestros clientes.

La justificación de valor teórico relacionado al estudio teórico se centró en la
necesidad del tiempo de atención al cliente en la empresa Inversiones Bacon en la
cual se mejoró, así mismo la implementación de esta tecnología innovadora fue un
diferenciador clave en el mercado altamente competitivo en el que se encontraba
Inversiones Bacon. Al ofrecer un proceso de ventas más eficiente y de mayor
calidad, la empresa está en una posición ventajosa para atraer y retener a sus
clientes, así como para aumentar su cuota de mercado.

Además como justificación económica se determinó que este estudio es un aporte
de tecnología para la Empresa Inversiones Bacon, así mismo mediante su
integración brindara un optimización en el tiempo de su gestión de ventas por parte
de la empresa, también la reducción los riesgos de pérdida en cuanto a los recursos
del desarrollo de un producto al no realizarse una compra, además de dar una
opción viables para afrontar el problema de personal limitado con la que cuenta la
empresa, por lo cual tecnologías como la Inteligencia Artificial Conversacional está
sirviendo y apoyando al progreso de emprendedores con sus empresas que afrontar
estos tipos de problemas de personal limitado como en nuestro caso del
emprendedor que fundó Inversiones Bacon.

Nuestra investigación tiene como objetivo general: Determina la mejora de
Inteligencia Artificial Conversacional en optimizar las ventas de productos de
Inversiones Bacon. Para lograr este objetivo general, se han establecido objetivos
específicos, el primero es: Determina la mejora de la Inteligencia Artificial
conversacional en la eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon,
también el segundo es: Determina la influencia de la inteligencia Artificial
Conversacional en el crecimiento de las ventas de la Empresa Inversiones Bacon.
Asimismo, nuestra hipótesis general se plantea que Inteligencia Artificial
Conversacional optimiza las ventas de productos en Inversiones Bacon, además
como hipótesis específicas el primero, la Inteligencia Artificial Conversacional
mejora la eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon, como segunda
hipótesis específico, la Inteligencia Artificial Conversacional influye en el crecimiento
de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.
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II. MARCO TEÓRICO
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Se ha llevado a cabo una exhaustiva revisión de diversos antecedentes, tanto a
nivel internacional como nacional. A continuación, se proporcionará una descripción
detallada de estos antecedentes recopilados como respaldo para la investigación.

Jiménez (2022), en su tesis de titulación “Chatbot basado en inteligencia artificial
para la gestión de incidencias en el área de soporte de Netforce GS”. Desarrolló
como objetivo determinar la influencia de implementar este chatbot en la gestión de
incidencias del área anteriormente mencionada. Esta tesis fue aplicada y
experimental, su población es de 160 tickets de incidencia y se tomó una muestra
de 50 incidencias, su muestreo fue estratificado y aleatorio simple, y la técnica que
se utilizó fue la de fichaje. En relación a los resultados se verificó que tras la
implementación del sistema de incidencias, se observó un aumento del 45 % en su
utilización. Además, se registró una disminución del 35.83 % en la tasa de
reincidencias dentro del proceso de gestión. Se concluye que esta ChatBot con IA
brindó una mejora en la variable dependiente. En esta investigación se tuvo en
consideración definiciones de la variable independiente Chatbot basado en
inteligencia artificial puesto que es importante para el desarrollo del estudio

Sohrabpour, Oghazi, Toorajipour y Nazar Pour(2021), en su artículo desarrollado
"Export sales forecasting using artificial intelligence", donde se plantearon como
objetivo modelar y pronosticar las ventas relacionadas a la exportación utilizando un
marco que emplea la técnica para la tecnología de Inteligencia Artificial, así mismo
en este artículo realizó una metodología donde se priorizo el diseño y marco con el
alcance de definir el comportamientos en las ventas, así mismo este marco
desempeña cuatro pasos, recopilación de datos, preprocesamiento de datos,
modelado, salida y uso. para esta investigación se tomó como muestra a 43
millones de GB de datos, en la cual usaron como instrumento de recolección de
datos la encuesta en línea, por lo cual este artículo tuvo como resultados sobre la
previsión de ventas es importante y una actividad la que aporta mediante la
Inteligencia Artificial resultados analiticos que influye en varios niveles de la
organización, en la cual esta investigación tuvo un aporte para nuestra tesis
referente a la metodología usada para la integración de la tecnología Inteligencia
Artificial

Kathleen, Folstad, Taylor, Bjorkli (2022), en el desarrollo de su artículo titulado
"Understanding the user experience of customer service chatbots An experimental
study of chatbot interaction design", en la cual se planteó como objetivo investigar
las manipulaciones en la similitud humana mediante los chatbots para el servicio de
atención al cliente, así mismo su método tuvo un diseño experimental en la cual se
complementó con la recopilación de datos desarrollada con exploratorios cualitativos
para la obtención de información referente al detalle de los usuarios sobre cómo
interactuaba con los chatbots, también esto se recopiló mediante el instrumento de
entrevistas semiestructuradas donde se tuvo como referencia la experiencia de los
usuarios con la interacción de la I.A, por lo tanto la cantidad de la población fueron
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35 usuarios donde se incluyeron 17 hombres y 18 mujeres entre 20 y 60 años, por
otro lado se obtuvo como resultados con la Inteligencia Artificial integrandolo con un
Lenguaje Natural tiene un comportamiento de interacción más semejante al de un
humano, por lo cual esta investigación tuvo un aporte para nuestra tesis referente a
la definición y análisis de la tecnología Inteligencia Artificial con Lenguaje Natural.

Perez y Chavez (2022), en su trabajo de investigación “Desarrollo de una aplicación
web para mejorar la gestión de ventas de la empresa agro ferretera v y R E.I.R.L”.
Definió como objetivo mejorar la administración de ventas en la empresa
mencionada. Esta tesis es de tipo aplicada y de diseño experimental, tuvo como
población a todas las ventas realizadas de enero a agosto del año 2022 y su
muestra fue de 30 ventas del mes de julio y 30 del mes de agosto, en su
investigación usó el instrumento de encuesta y fichaje para su recolección de datos.
Este estudio obtuvo como resultado la mejora en el tiempo de procesos de envíos
del producto realizado con el aplicativo web en un 53.3 %. Por otro lado, se puede
determinar que la integración del aplicativo web logró optimizar el tiempo en el
proceso de compra para la selección de productos. De esta investigación se tomará
información útil respecto a sus dimensiones el tiempo, satisfacción, y de su variable
dependiente la gestión de ventas.

Arana, Collantes y Mamani (2021), en su tesis “Modelo de chatbot basado en
inteligencia artificial para incrementar la satisfacción del cliente en empresas de
venta de alimentos, callao 2021”. Desarrolló como objetivo definir la influencia de
implementar este chatbot basado en IA en la satisfacción del cliente. Esta tesis
aplicó un enfoque cuantitativo - explicativo y con un diseño experimental, su
población es de 100 consultas online, y como muestra se tomó las consultas en los
periodos de pre y post prueba, la técnica de muestreo es probabilístico y su
muestreo es aleatorio simple. Los resultados obtenidos indicaron que el chatbot fue
capaz de atender consultas y reclamos, generar informes y almacenar conocimiento
en su base de datos. Las encuestas realizadas revelaron mejoras significativas en la
calidad del servicio, los tiempos de respuesta y la eficiencia en el uso de recursos.
La investigación concluye de manera contundente que se logró mejorar la gestión y
la toma de decisiones, así como también la calidad del servicio y la satisfacción de
los usuarios, lo cual se tradujo en mayores ingresos y beneficios para la empresa.
De esta tesis se tendrá en cuenta su enfoque en la que se determinó en este
estudio, la cual es cuantitativo - explicativo con un diseño experimental, por lo
desarrollado en este estudio obtuvo resultados como el mejorar su calidad en los
servicios en su entidad que contiene esa problemática, por lo tanto, es similar a los
resultados en lo que queremos llegar con esta investigación.

Quispe (2023), en su tesis de titulación “Implementación de un sistema web con
business intelligence para la gestión del proceso de ventas en el restaurante
Chicken Rikos”. El objetivo principal en este trabajo investigativo fue evaluar el
impacto de la implementación de un sistema de gestión de ventas en la empresa
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mencionada anteriormente. El enfoque de la tesis fue de tipo aplicada, con un
enfoque cuantitativo-explicativo y un diseño pre-experimental. La población y
muestra consistieron en 10 empleados de la organización, y la técnica desarrollada
para el muestreo fue el cuestionario y la encuesta. Los resultados obtenidos
revelaron que, en el primer análisis, el 30.00% de los trabajadores expresaron estar
acorde con el método actual desempeñado. Sin embargo, en el segundo análisis, el
100.00% afirmó que la integración del sistema web con Business Intelligence mejoró
tanto el proceso de venta como la calidad del servicio en el restaurante Chicken
Rikos. Estos hallazgos nos llevan a concluir que la integración del sistema web
cumplió con el objetivo establecido previamente y validó la hipótesis planteada.
Además, el sistema brindó seguridad en el resguardo de la información y en el
procesamiento de los datos. De esta tesis, se tendrá en cuenta su tipo de
investigación, así mismo su población y muestra con la validación de los datos
mediante la encuesta, por lo que es crucial para obtener resultados en esta
investigación.

Sciammarelli(2023), en su trabajo realizado como artículo titulado "THE USE CASE
OF ARTIFICIAL INTELLIGENCE IN MARKETING AND SALES", en la cual tiene
como objetivo es proporcionar un enfoque con detalles sobre formas relevantes para
el desarrollo Inteligencia Artificial en las ventas, este artículo hizo la investigación
detallada de diversas tecnologías relacionadas a la Inteligencia Artificial, asimismo
con relación a las herramientas para el desarrollo de la Inteligencia Artificial y su
utilidad para las ventas en negocios B2B, también referente a la investigación
obtuvo como resultado que la Inteligencia Artificial en sus diversas integraciones
tecnológicas dan beneficios e impactos en las ventas de negocios B2B y B2C, con
relación a nuestra tesis como aporte esta investigación nos dio diversas opciones de
integración tecnológicas referente a la Inteligencia Artificial, en la cual nos
determinamos por los Virtual Assistants.

Pantana y Pizzi (2020), en el desarrollo de su artículo titulado "Forecasting artificial
intelligence on online customer assistance: Evidence from chatbot patents analysis",
se plantearon como objetivo el proporcionar una comprensión integral a los avances
de la Inteligencia Artificial, haciendo énfasis a los chatbots como la tecnología para
dar asistencia a los clientes en el mercado en línea, así mismo define la
automatización en los procesos con esta tecnología, en cuanto a su diseño de
investigación fue un diseño experimental, por la cual pasó por un estudio de datos
para determinar el análisis de patentes por parte de la Inteligencia Artificial, por lo
cual obtuvieron como resultado el crecimiento de la tecnologìa Inteligencia Artificial
ya que con nuevas integraciones como el Lenguaje Natural complementan para la
efectividad asistencia digital y apoyo a los consumidores de un negocio, por otro
lado esta investigación tuvo como aporte a nuestra tesis una aporte de su diseño de
investigación, así mismo por lo mencionado de forma informativo referente al
crecimiento de la Inteligencia Artificial en los últimos años.
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Para respaldar adecuadamente nuestra investigación, hemos consultado diversas
fuentes teóricas relacionadas con nuestro tema, entre ellas se encuentra la
definición de inteligencia artificial, el cual es definido por Rouhiainen L. (2018). como
el desempeño de las máquinas para aplicar algoritmos, así mismo aprender de la
data obtenida y aplicar un autoaprendizaje en la toma de decisiones, de manera
similar a como lo realizaría un humano. A diferencia de una persona, además los
dispositivos basados en IA no necesitan un parón de descanso y pueden analizar
grandes cantidades de información de forma simultánea.

Russell (2019) define la inteligencia artificial como la capacidad de lograr objetivos
en una amplia variedad de entornos. Para el autor, una máquina con inteligencia
artificial debe ser capaz de entender los objetivos humanos y trabajar en
colaboración con las personas para alcanzarlos. Según Legg (2018) sostiene que la
inteligencia se puede entender como la capacidad de lograr objetivos complejos en
una amplia variedad de entornos. Según el autor, la inteligencia se compone de
varios componentes, como la memoria, la percepción, la atención, la planificación y
la toma de decisiones. Por otro lado, Mitchell (2020) menciona la inteligencia
artificial como la tecnología capacitada para realizar tareas que requieren
inteligencia humana, como el reconocimiento de patrones, la toma de decisiones y
el lenguaje natural. La autora destaca que la inteligencia artificial puede ser muy útil
en ciertas aplicaciones, pero que también presenta desafíos éticos y sociales.

Por otro lado, para la investigación de estudios similares a nuestro trabajo, se
definieron las siguientes teorías referente a un marco, en la cual para respaldar
nuestras variables, Bonales, Pradilla y Martinez.(2020). Menciona que la Inteligencia
Artificial Conversaciones es considerada una ciencia que interactúa con diversas
personas a través de tecnologías inteligentes que realizan el desarrollo del
Procesamiento de Lenguaje Natural y el aprendizaje automático, así mismo cada
desarrollo es según la necesidad de cada entidad.

Lo que el desarrollo de esta tecnología nos brindara de gran impacto para dar
solución a la problemática definida en nuestra variable operacionalización, por lo
que Kotler y Armstrong(2016). Menciona que el concepto de ventas de productos
son un pilar fundamental para el proceso de marketing de una empresa, así mismo
es el satisfacer mediante bienes tangibles las necesidades y deseos del consumidor,
con lo que esto hace referencia en la ventas de productos de la empresa
Inversiones Bacon mediante la Inteligencia Artificial Conversacional mejorará la
eficiencia en las ventas y disminuirá las ventas no concluidas.

También para dar respaldo a nuestras dimensiones se definieron de forma teórica
para nuestra primera dimensión, Estrategia de ventas en la que Burgos, M. Ramirez,
R. Se definen en planes del desarrollo del objetivo al realizar una venta.(2021). Así
mismo para nuestra dimensión, Control de tiempo de las ventas Se define a las
medidas a evaluar y controlar las ventas. Smith, J.(2018). Además, para la tercera
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dimensión Planificación de las ventas se define como la identificación del alcance y
crecimiento de las ventas. Christian, D. (2018).

Por lo siguiente con nuestros indicadores de forma teórica, Calidad y Gestión
(2016). Mencionan que la eficiencia de ventas es la forma clara de cumplir con
claridad los objetivos establecidos por una entidad referente a ese sector
económico, así mismo ayuda en la planificación, numeración y capacitación con
referente a las ventas mediante un enfoque estratégico determinado con análisis de
cada proceso para la obtención de un control con las ventas alcanzadas y las ventas
esperadas.

𝐸𝑉 = 𝑉.𝑅
𝑉.𝐸

De esta forma será aplicada en nuestra venta de productos por parte de la empresa
Inversiones Bacon.

EV: Eficiencia de Ventas

V.R: Ventas registradas

V.E: Ventas proyectadas

Para nuestro tercer indicador Crecimiento de ventas Céspedes (2018) Menciona con
relación a las ventas, una obtención de crecimiento es prioritario para una entidad
como modelo de gestión referente a su área de ventas, por lo que al ejecutar
funciones estratégicas con relación a los requerimientos de los clientes se podrá
obtener un crecimiento sostenible para la entidad, además se definen 5 actividades
para obtener buenos resultados, como primero Determinar la diferencia de la
entidad con relación a sus competidores, de segundo el tener ventas eficientes para
tener clientes que realicen compras constantes, como tercero el invertir para mejorar
la calidad de los proceso de ventas y preventas de la entidad, de cuarta la
capacitaciòn del personal de trabajo mediante un sistema de coaching, luego como
quinto el tener un aporte de liderazgo y compromiso del área gerencial.

𝐶𝑉 = 𝑉𝑅
𝑉𝐴⎡⎣ ⎤⎦ − 1 * 100

De esta forma será aplicada en nuestra venta de productos por parte de la empresa
Inversiones Bacon.

CV: Crecimiento de ventas

VR: Unidad de ventas actuales

VA: Unidad de ventas anteriores
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Por otro lado, con relación a la integración de la tecnología Inteligencia Artificial
Conversacional, de forma teórica se define a la Metodología Scrum por More (2018).
Define a la metodología Scrum con la capacidad de garantizar la solución exitosa
ante un problema mediante equipos que cumplan con la satisfacción de los clientes,
así mismo se basa en un proceso de retrospectiva y de mejora continua, así mismo
realiza proyectos creativos e innovadores para la solución de distintos contextos de
problemas teniendo resultados de gran valor, esto se debe a sus características
como metodología ligera en su desarrollo, por lo que su estructura de ejecución está
basada en eventos, objetivos y reglas a cumplir para el desarrollo

Con relación a la metodología esta cuenta con tres roles prioritarios para su
ejecución.

Product Owner: Es el rol encargado que el resultado del proyecto será exitoso para
el usuario, las actividades principales de este rol es determinar los objetivos a
alcanzar, mediante la recolección de requerimientos y expectativas del cliente, para
definir una dirección correcta del desarrollo con relación el equipo, así mismo dar
seguimiento y observaciones a cada entregables definido por esta metodología.

Development Team: Están integrados por el personal necesario para el desarrollo
exitoso del proyecto, las actividades que realizar es brindar su servicios y
conocimientos con relación a lo requerido en la tecnología, así mismo en la
relajación de cada entregable la gestión es de forma grupal y no hay un líder que
establece el tiempo, sino el mismo grupo de autogestiona al realizar cada actividad.

Scrum Master: La función de este cargo es el dar un coaching al equipo de
desarrollo para que de forma individual y grupal alcances su mayor productividad en
relación el desarrollo del proyecto, así mismo su actividad es el dar una buena
comunicación asertiva y generar un ambiente amigable con referente al equipo de
desarrollo.

Además, la Metodología Scrum se basa en la creación de ciclos breves de
desarrollo, conocidos como "sprints", que forman parte de la metodología ágil.
Scrum se compone de 5 fases que definen su ciclo de desarrollo ágil y permiten
comprender su funcionamiento:

● Concepto
● Especulación
● Exploración
● Revisión
● Cierre
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FIGURA N° 03: Metodología Scrum

Fuente: Elaboración propia

Por lo siguiente se definieron las tecnologías a utilizar para la implementación de
esta tecnología, en la cual se utilizará la web para el lanzamiento e interacción con
los usuarios. por lo cual se definiera la parte del Front-End, mediante las tecnologías
a mencionar.

La interfaz de usuario fue desarrollada utilizando el lenguaje de programación
JavaScript. Según Roque, R., JavaScript es un lenguaje de programación orientado
a objetos que se utiliza para escribir scripts. Esta descripción simplificada nos brinda
una idea general, pero hay varios aspectos que explicaremos en detalle. JavaScript
permite la programación de scripts, es decir, la escritura de código fuente que puede
ser interpretado por una computadora, como se mencionó anteriormente. (2019).
Asimismo, este lenguaje de programación se verá complementado con su biblioteca
de desarrollo React para interfaces interactivas de usuario, en la cual Moreno, J.
Menciona en su investigación “Arquitectura Domótica de bajo coste” que esta
tecnología JavaScript proporciona la capacidad de crear componentes de interfaz
reutilizables, lo que permite a los desarrolladores crear aplicaciones web de gran
tamaño que pueden modificar datos sin tener que recargar la página. (2018)

Por otro lado se define de forma teórica para la integración de la tecnología
Inteligencia Artificial Conversacional mediante las herramientas tecnológicas, en la
que se utilizara el Lenguaje de programación Python para el desarrollo de
automático, por lo que Alfaro, M y Roberto, C. Define a python como un lenguaje de
sintaxis clara y legible la que facilita su comprensión, así mismo es un lenguaje
multiparadigma que la hace una programación imperativa orientada a objetivos y
funciones, también cuenta con una diversa cantidad de librerías y paquetes, además
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se usa para desarrollo web, ciencia de datos, Inteligencia Artificial, de esta última es
la tecnología que se usará para la integración de la Inteligencia Artificial
Conversacional. (2022)
De la misma manera para su complemento se definió a la biblioteca Tensor Flow
para el desarrollo de las redes neuronales y procesamiento de lenguaje natural, en
la que, Fatih, E y Galip, A. Definen a Tensor Flow como un concepto de flujo de
datos mediante grafos, esto hace referencia a los nodos que se representan
mediante operaciones matemáticas y los bordes son los datos que fluyen mediante
esas operaciones de forma de un tensor, la cual esta estructura permite la creación
de modelos de aprendizaje automático de forma eficiente. (2017)

Por otro lado para el desarrollo del Back-End, se utilizó la herramienta tecnología de
Laravel ya que da un soporte multifuncional a distintas plataformas, Garcés, L.
Menciona que se utiliza en un enfoque orientado a diversos eventos, así mismo
basado a la estructura de Entrada y Salida, también permite manejar múltiples
solicitudes para el desarrollo de tecnologías web, además es eficiente y escalable
en su método, por lo cual se puede integrar características como tiempo real,
servicios de red y aplicaciones que manejan solicitudes de gran volumen.(2020)
Para la gestión de los datos referente a la interacción con el Back-End, se usará la
plataforma de XAMPP, por su ventaja de brindar servicios con relación al manejo
óptimo de los datos para el desarrollo de aplicaciones o software, en la cual
Arteaga, A y Arago, C. Definen que el XAMPP proporciona una base de datos
PostgreSQL completamente administrable, por lo que es conocido como una gestión
de base de datos relacional poderoso y versátil, así mismo da automáticamente una
generación de API REST y APO GraphQL, las cuales están basadas en una
estructura de la base de datos, por lo que esto facilita la creación de API’S para su
interacción con las aplicaciones o sistemas, esto da la opción de complementar esta
herramienta con diversos lenguajes de programación, a la vez facilita la integración
de la tecnología. (2022).

Por otro lado, para el desarrollo en una tecnología de IA se definió los siguientes
puntos fundamentales para la integración de la I.A en el sistema.

Recopilación y pre procesamientos de datos: En este punto se realiza una
recopilación de grandes cantidades de datos provenientes de la información
almacenada en el Back-End, esta debe estar relacionada de forma general a los
más específico por parte de la entidad y sus procesos.

Entrenamiento de la IA: La ejecución de esta actividad va en relación en el tema
de aprendizaje profundo, en la cual se entrena a las redes neuronales con el
lenguaje de los datos almacenados y la cual tendrá interacción, así mismo se debe
de realizar pruebas para que su entrenamiento sea de forma óptima y adecue una
buena previsión, a la vez con coherencia en su comunicación.
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Evaluación y ajustes: Mediante este punto se debe de tener en claro el dar
seguimiento al comportamiento de la IA en su proceso de aprendizaje y prueba,
también darle una evaluación referente a su rendimiento tanto al ejecutar las
respuestas de forma precisa y coherente, así mismo rendimiento en su tiempo de
responder a los textos generados.

Validación y pruebas: Luego de terminar su entrenamiento, se realizar pruebas
con un contexto a nivel de usuario, así mismo se validará si esta óptimo para su
lanzamiento hacia su integración de acuerdo a lo que se tiene como alcance de este
proyecto.

Con relación con emitir facturas electrónicas con el objetivo de optimizar más la
gestión de ventas, así mismo esta tiene una peso importante de forma legal con la
entidad SUNAT, en la cual el estado peruano determinó mediante un decreto
legislativo 1314 de 2017 y la Resoluciones 117-2017 y 155-2017, en la cual de
forma general redefinieron el marco regulatorio y expandieron la cantidad de
empresas jurídicas a integrar la emisión de facturas electrónicas al realizar una
venta de un producto o servicio.
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III. METODOLOGÍA
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3.1 Tipo y diseño de investigación

El tipo de investigación que se realizó para este trabajo fue de tipo aplicada,
mediante la aplicada las informaciones conseguidas fueron fundamentales para
la determinación de este estudio, por lo cual Hernandez.“Menciona que la
investigación aplicada mediante la búsqueda de conocimientos con aplicación
directa genera soluciones a los problemas determinados, este tipo de estudio
por medio de su investigación de conocimientos hacia la investigación
enriquece al sector productivo del sector de la ciencia y tecnología”. (2019)
La investigación que se realizó para este trabajo tuvo un diseño experimental.
“En el análisis de nuestro estudio se aplicó la manipulación de las variables
para observar los cambios de la investigación como las causas y efectos que
tuvo esto en la competencia de la adaptación de los profesores a la tecnología,
por lo cual esto ocasionó un cambio mediante la realización de este diseño de
investigación”. (Ramon, Mireia, María, 2019).

Así mismo esta tuvo su subdivisión con la pre-experimental, en lo que se
enfoca en su método de pre y post test de la integración e impacto, de forma
detallada en la Figura 04. Además para Hernández Roberto, Baptista Pilar y
Fernández Carlos.(2014) mencionan que el diseño pre experimental es un
método donde su estudio se basa en el control mínimo hacia un grupo o
escena de estudio.

FIGURA N° 04: Diseño Pre - Experimental

Dónde:

G = Grupo experimental.

O1 = Registros de usuarios que interactúan con la Inteligencia Artificial para

realizar una compra.

X = Inteligencia Artificial para la gestión de ventas.

O2 = Registros de usuarios que interactúan con la Inteligencia Artificial para

realizar una compra.

Fuentes: Elaboración propia
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En relación a las mediciones serán comparadas a lo que se determinaron como
índice de ventas no concluidas y eficiencia de ventas, así mismo el antes y
después de la integración de la Inteligencia Artificial Conversacional, para la
evaluación en las ventas de productos en la empresa Inversiones Bacon.
Por otro lado, el nivel de esta investigación es explicativo, la definición de este
nivel en una investigación es fundamental para la corroboración de la hipótesis,
ya que su fin es el de explicar las causas y efecto en la determinación de los
sucesos referentes a las teorías científicas. Cornelissen.(2019).

El enfoque que se determinó para esta investigación es el cuantitativo, Alan, N
y Liliana, C.(2017), Mencionan la metodología trabajada con el enfoque
cuantitativo trabaja con referente a los datos numéricos, para analizar y
comprender de forma estadística el comportamiento del problema situado, así
mismo los métodos utilizados son sistemáticos y rigurosos para la obtención de
resultados precisos y confiables.

3.2 Variables y operacionalización

La variable independiente cuantitativa de esta investigación fue la Inteligencia
Artificial Conversacional, así mismo nuestra variable dependiente cuantitativa
es la Venta de productos. Además, en nuestra variable dependiente tenemos
como dimensiones Estrategias de ventas, Control de tiempo de las ventas,
Planificación de ventas, la cual poseen como indicadores de eficiencia de las
ventas, duración de las ventas, crecimiento de las ventas, para el detalle de la
operacionalización de nuestras variables está en el Anexo 2.

3.3 Población, muestra, muestreo y unidad de análisis

La población es una averiguación que está compuesta por un conjunto de
individuos, objetos o ya sea medidas de interés, que participan del fenómeno
que ha sido contextualizado en el estudio del problema de averiguación.
(CRESCENZI Lucrecia, VALENTE Riccardo y SUÁREZ Rafael,2019).

Así mismo la población puede verse en distintos casos para la aplicación de su
ejecución para obtener resultados de un estudio de investigación, la cual está la
población finita, una población donde se puede realizar un cálculo con una
población contable e identificada. Por otro lado está la población infinita, es una
población en la cual no se tiene un conocimiento exacto de la población pero se
puede obtener resultados referente a su fórmula de la población
infinita.(Hernández, Baptista y Fernández, 2018)

Para esta investigación realizada en la empresa Inversiones Bacon para el
índice de eficiencia de ventas, índice de duración de las ventas, índice de
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incremento de las ventas, en la cual se tendrá como población a las ventas, en
la TABLA N° 01.

TABLA N° 01: Población

INDICADOR CANTIDAD UNIDAD

Índice de eficiencia de ventas 80 Ventas

Índice de crecimientos de las
ventas

80 Ventas

Fuente: Elaboración propia

Balakrishnan (2017) Determina que el sector de la población es definida por la
muestra obtenida, así mismo el tener criterios de recolección de datos para el
investigador. Así mismo el realizar cálculos permitirá a tener menos margen de error
en el resultado, mediante una representación estadística. Para ello se utiliza
diversas fórmulas como la siguiente:

𝑛 = (𝑁*𝑍∧2*𝑝*𝑞)
(𝑑∧2*(𝑁−1)+𝑍∧2*𝑝*𝑞)

Dónde:

N = 80 (tamaño de la población)

Z = 1.96 (valor del nivel de confianza para un nivel de confianza del 95%) 

p = 0.5 (proporción esperada en la población)

q = 1 - p = 0.5 (probabilidad de fracaso)

d = 0.1 (precisión deseada)

𝑛 = (80*(1.96∧2)*0.5*0.5)
((0.1∧2*(80−1)+(1.96∧2)*0.5*0.5)) =  44

Criterios de inclusión, para la selección como población se consideraron
criterios referente a lo siguiente:

● Elemento de medición de ventas.
● Ventas que terminaron en una compra del cliente.
● Ventas realizadas en el mes de Mayo.

19



Criterios de exclusión, para la inclusión del elemento como población se
consideraron criterios referente a lo siguiente:

● Elemento de medición de vendedores.
● Ventas que no terminaron en una compra del cliente.
● Ventas realizadas en el mes de Abril.

Por otro lado, la muestra tuvo contenido de cada una de las propiedades de la
población, lo que aportó a que los resultados fueran genéricos. La muestra fue
de manera proporcional al tamaño poblacional. Preeminente será la porción o
parte de la población, así mismo reflejando las características.( Tao Zhang, Kun
Zhao, Ming Yang, Tilei Gao, Wanyu Xie,2020).

Por lo cual en esta investigación se toma como muestra la cantidad de 44
ventas realizadas por parte de la Empresa Inversiones Bacon, definida en la
TABLA N° 02.

TABLA N° 02: Muestra

CANTIDAD UNIDAD

44 Ventas

Fuente: Elaboración propia

Así mismo el contar con una cantidad de 12 fichas de registros para nuestra
muestra de investigación, por lo cual se aplica una fórmula para no delimitar el
cálculo estadístico y tener menos margen de error al ejecutar esta
investigación.

Además en esta investigación se aplicará el muestreo probabilístico, por lo que
todas las ventas referente a la ficha de registros serán tomados en cuenta,
asimismo con el objetivo de obtener resultados no sesgados. Para Otzen y
Manterola, el muestreo probabilístico, Avala que los individuos o elementos
para la prueba de investigaciòn tengan una posibilidad alta a la selecciòn del
estudio, así mismo este muestreo es el más usado con referencia a diversos
estudios cuantitativos. (p.227, 2017).

Con referencia a la unidad de análisis de esta investigación se tomó la unidad
de ventas, en la cual como características similares para su selección fueron
que estas ventas hayan concluido en una compra por parte de nuestros
clientes, así mismo esto ayudó para la evaluación y determinación de nuestra
muestra que se obtuvo en esta investigación.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos

En este punto se validaron los ítems determinados para la realizaciòn como
técnica de recolecciòn de nuestra investigaciòn, en la cual las cantidades de
ítems ayudaran para la selecciòn de las personas y puedan dar conocimientos
que ayudaran a plantear los resultados de nuestra investigaciòn, además
aportarán en la mediciòn de las variables y dimensiones definidas.
(BENAVIDES y BLANDÓN, pag.3, 2018).

En otro contexto se definirá como referencia a la confiabilidad, en lo que Alergia
México.(2018). Menciona que la confiabilidad tiene como relaciòn a los
resultados que obtiene un medio considerables según el método de análisis,
además se considera confiabilidad cuando se llega a un alto nivel de validez
referente a la valoraciòn estadística, esto es aplicada al momento de ejecutar
los instrumentos y las escalas de mediciòn, esto es bueno o malo por medio de
resultados con previciòn, por lo cual se determina confiabilidad, TABLA N° 03.

TABLA N° 03: Instrumentos de Datos

INDICADOR TÉCNICA INSTRUMENTO

ÍNDICE DE EFICIENCIA DE VENTAS Fichaje Ficha de registro

ÍNDICE DE CRECIMIENTO DE VENTAS Fichaje Ficha de registro

Fuente: Elaboración propia

TABLA N° 04: Recolección de Datos

ESCALA NIVEL

0.01 >= sig. <= 0.20 Muy bajo

0.21 >= sig. <= 0.40 Bajo

0.41 >= sig. <= 0.60 Moderado

0.61 >= sig. <= 0.80 Alta

0.81 >= sig. <= 1.00 Muy alta

Fuente: Ruiz (2015, p.12)

Con relación a lo observado los cuadros referente a los resultados mayores a 0.5
quiere decir que tiene una confiabilidad óptima para el instrumento.
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Por otro lado Winter, Gosling y Potter (2016). Mencionan que la correlaciòn de
Pearson mide la confiabilidad de forma estadística con relación a dos variables que
sean cuantitativas, lo cual indicará una aproximación al resultado lineal, TABLA N°
05 y TABLA N° 06.

TABLA N° 05: INDICADOR EFICIENCIA DE VENTAS

Datos Test Datos PreTest

Eficiencia de Ventas
Test

Correlación de Pearson 1 ,847

Sig (bilateral) <,001

N 12 12

Eficiencia de Ventas
PreTest

Correlación de Pearson ,847 1

Sig (bilateral) <,001

N 12 12

Fuente: Elaboración propia.

La confiabilidad para el Indicador Eficiencia de ventas, se obtuvo como
resultado es 0,847 en la correlación de Pearson lo que determina al
instrumento con un nivel muy alto.

TABLA N° 06: INDICADOR DE CRECIMIENTO DE VENTAS

Datos Test Datos PreTest

Crecimiento de Ventas
Test

Correlación de Pearson 1 ,738

Sig (bilateral) ,006

N 12 12

Crecimiento de Ventas
PreTest

Correlación de Pearson ,738 1

Sig (bilateral) ,006

N 12 12

Fuente: Elaboración propia.

La confiabilidad para el Indicador Crecimiento de ventas, se obtuvo como
resultado 0,738 en la correlación de Pearson lo que determina que el
instrumento fue confiable.
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3.5 Procedimientos

En la presente investigación se analizó y evalúo las problemáticas que presenta
la empresa Inversiones Bacon, que se identificaron como la eficiencia de las
ventas, duración de las ventas y el crecimiento de las ventas, en la cual se
realizó una búsqueda de trabajos previos y similares con referente a nuestro
tema, Así mismo se realizó la determinación de nuestra formulación de los
problemas general y específicos mencionados, mediante ellos identificar
nuestros objetivos como el general y específicos, además de determinar
nuestras hipótesis general y específicos, también justificamos esta
investigación de forma social, teórica y económica.

Por otro lado en nuestro estudio se planteó las variables independiente y
dependientes, en la cual operamos de forma detallada en la dependiente a la
que nombramos “Ventas de productos”, así mismo para la definición de las
dimensiones y los indicadores en su aplicación rescatamos diversiones
estudios con referente a nuestra investigación, entre estos estudios fueron
artículos científicos, libros y tesis. Con lo obtenido se propuso una investigación
de tipo aplicada pre experimental, mediante este método la implementación de
la tecnología tendrá un contrastes entre un pre y post de los indicadores
determinados, también se definicio nuestra investigación como un enfoque
cuantitativo en la cual todo este se evidencia en nuestra matriz de consistencia
realizada para esta investigación.

Además de determinar los tipos y diseños, se definieron las cantidad de la
población de esta investigación y con ellos el muestreo a realizar para obtener
nuestra muestra a realizar las pruebas de datos de indicadores cuantitativos,
con la cual podremos validar nuestro instrumento con la cual se medirá nuestra
confiabilidad mediante la correlación de Pearson.

Por otro lado se determinó el método de análisis de nuestros datos de la
investigación en las cuales serán a traves del software IBM SPSS, usando
análisis descriptivos mediante frecuencias y análisis para determinar
normalidad de la prueba, así mismo con el método Shapiro - Wilk, definir la
distribuciòn de forma normal o no normal.

Por último determinamos los resultados obtenidos en nuestro estudio, en la
cual se determinó que mediante nuestra tecnología se obtuvo una mejora en la
eficiencia de ventas como también en el crecimiento de las ventas en la
Empresa Inversiones Bacon, en la cual de manera estadística se definieron
como un 20% de mejora para la eficiencia y un 32% de mejora para el
crecimiento..
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3.6 Metodo de analisis de datos

Para la ejecución de este estudio, es importante tener en cuenta los niveles de
medición de los indicadores. Estos niveles nos permiten analizar y determinar si
son adecuados para evaluar nuestros parámetros y respaldar las hipótesis
planteadas. Para el desarrollo de las inferencias se debe de usar el método
adecuado, el cual definirá en el instante como se encuentra la distribución
muestral de todos nuestros datos. También para el análisis de esta
investigación se usará el software estadístico IBM SPSS, mediante este
método la ciencia brinda procesos de recolección, organización, argumentos de
información sobre el contexto del evento identificado. Por lo tanto esto permite
que los métodos tomen decisiones en cuanto a características de dichos
contextos. Por lo cual mediante un software estadístico se realizan diferentes
pruebas hacia los datos recogidos con anterioridad, como la prueba de
normalidad, prueba de Tukey, prueba de DMS, entre otras.(Herrera, pag.10,
2019)

En el contexto de nuestra investigación llevamos a cabo un examen descriptivo
de las variables, por lo cual la Inteligencia Artificial Conversacional (V.
independiente) tendrá una influencia en el índice de eficiencia, duración y
crecimiento en la ventas de productos (V. dependiente), en lo que se desarrolló
el pre-test que pudo definir la situación actual de los valores indicativos,
posteriormente se realizó un post - test con nuevos datos que se consiguieron
de los indicadores después de la integración de la Inteligencia Artificial
Conversacional.

Además se desarrolló un estudio inferencial a base del método de la prueba de
normalidad a los indicadores de la eficiencia de ventas, duración de ventas y
crecimiento de ventas, con lo que se realizó el método de Shapiro-Wilk, el cual
Gonzalez y Cosmes.(2019). Definieron que al realizar un test se consiguió un
contrastado del grupo de valores en las unidades determinadas, para ser
divididas de manera normal ya se usó en una muestra inferior a 50, esta forma
indicará que modelo de distribución se definirá, donde se observa en la TABLA
N° 07.

TABLA N° 07: Distribución de Shapiro Wilk

SIG < 0,05 Es distribución no normal, se debe aplicar la prueba no paramétrica
de Wilcoxon

SIG > 0,05 Es distribución normal, se debe aplicar la prueba paramétrica
T-Student dependiendo el tamaño de la muestra

Fuente: Elizabeth Gonzales
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Con lo establecido en el método de Shapiro Wilk se definirá si la distribución es
normal o no normal, además en la casuística de no ser normal se realizará la
prueba no paramétrica Wilcoxon, por lo cual Lane.(2017). Menciona que el
análisis de una prueba no paramétrica define la comparación del promedio de
una media entre dos muestras para su verificación diferencial.
Por otro lado al ser normal se usó una prueba paramétrica T - Student definida
como un método de análisis estadístico para muestras inferiores de 30 de una
distribución normal, en la cual se realizó un análisis comparativo entre las
medias y desviaciones de los estándares, así mismo se considera cierta
hipótesis nula si es mayor a -1,729 o menor a 1,729, que es la aceptación.

FIGURA N° 05: T - Student

Fuente: David Lane 2017.

Por lo siguiente se aplicó una prueba de hipótesis, en la cual se necesitará usar
las variables determinadas para este estudio en las siguientes definiciones, de
manera general: IoAi, se refiere a la optimizaciòn del proceso de ventas antes
de integrar la Inteligencia Artificial Conversacional, así mismo IoDi, la
optimizaciòn del proceso de ventas después de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional, por otro lado de forma específica, IeAi, que significa el índice
de eficiencia de ventas antes de usar la Inteligencia Artificial Conversacional,
también IeDi, que significa el índice de eficiencia de ventas después de
implementar la Inteligencia Artificial Conversacional, luego IdAi, que significa el
índice de duración de ventas antes de usar la Inteligencia Artificial
Conversacional, después IcAi, que significa el índice de crecimiento de ventas
antes de usar la Inteligencia Artificial Conversacional, también IcDi, que
significa el índice de crecimiento de ventas después de implementar la
Inteligencia Artificial Conversacional, por lo cual se definirá las hipótesis
estadísticas.
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HEG: Inteligencia Artificial Conversacional optimizará las ventas de productos en
Inversiones Bacon

Hipótesis Nula H0: Inteligencia Artificial Conversacional no optimizará las
ventas de productos en Inversiones Bacon

Hipótesis Alternativa Ha: Inteligencia Artificial Conversacional optimizará las
ventas de productos en Inversiones Bacon

HE1: Inteligencia Artificial Conversacional mejorará la eficiencia establecida por la
Empresa Inversiones Bacon.

Hipótesis Nula H0: Inteligencia Artificial Conversacional no mejorará la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon.

Hipótesis Alternativa Ha: Inteligencia Artificial Conversacional mejorará la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon.

HE2: Inteligencia Artificial Conversacional influirá en el crecimiento de la ventas de
la Empresa Inversiones Bacon.

Hipótesis Nula H0: Inteligencia Artificial Conversacional no influirá en el
crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

Hipótesis Alternativa Ha: Inteligencia Artificial Conversacional influirá en el
crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.
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3.7 Aspectos éticos

Nuestro estudio de investigación tiene como base el compromiso social con lo
que se determinó en los principios de los investigadores, respaldandose de las
políticas que en un contexto actual rigen la escala internacional mediante sus
directrices, así mismo se demuestra valorar los derechos intelectivo que
aportaron al momento de citar en este estudio, además realizando una
adecuada citación de los distintos escritores. Con lo cual esto sustenta que
nuestro proyecto de investigación brinde un contenido de calidad, de la misma
manera que su contenido informativo sea de forma única y veraz, por otro lado
los futuros investigadores que utilicen de buena manera y puedan leer esta
investigación.

además nuestro trabajo de investigación tiene formalidad, adaptabilidad y
credibilidad, por lo cual este estudio contiene aspectos formales por el formato
de presentación organizados por la Universidad César Vallejo y mediante los
estándares de las normas de citas, por lo cual utilizamos la norma ISO para la
citación de las fuentes y referencias.

Así mismo este trabajo de investigación está comprometido con la empresa
para que su información brindada sea solo empleada por el desarrollo del
sistema en el presente estudio, lo cual se evidencia en el Anexo 03.

También se realizó una evidencia de justicia y confiabilidad de este estudio,
mediante el formato de evaluación donde los expertos de esta profesión dieron
su juicio respecto a este trabajo es investigación, en la cual se evidencia en el
Anexo 06 y Anexo 07.

Además de lo mencionado para la validez de originalidad de este trabajo de
investigación, así mismo teniendo ética con otros trabajos que aportaron con
sus ideas de información se evidencia una evaluación referente a la originalidad
de este trabajo en el Anexo 14.
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IV. RESULTADOS
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En el análisis actual se desarrolla en dos etapas, donde se define la realización de
la Inteligencia Artificial Conversacional con un antes y después de impacto, además
este desarrollo tiene como finalidad el determinar si la premisa propuesta en nuestra
investigación es acertada, por lo cual es un estudio pre experimental.
La primera etapa fue adecuada por el trabajo realizado del Pre Test, el cual obtuvo
como logro realizar un cálculo a nuestros indicadores referente a nuestra variables
planteadas en un contexto sin la integración de la tecnología propuesta, luego de lo
realizado se hizo el Post Test que desempeñó la función de calcular nuestros
resultados referente a lo que se obtuvo con la implementación de la Inteligencia
Artificial, además todo esto dio la posibilidad de comparar los datos conseguidos en
cada fase definida en nuestro trabajo de investigación, en cuanto a los resultados
fueron analizados y procesados por el programa estadístico SPSS Static V29, con la
finalidad de obtener los resultados estadísticos de nuestros indicadores con apoyo
de nuestro tamaño de muestra adjuntado en nuestro instrumento Ficha de Registro,
además de obtener los resultados de nuestras hipótesis planteadas si son
aceptadas o rechazadas.

Análisis Estadístico

En el transcurso del desarrollo de nuestra investigación se buscó implementar una
Inteligencia Artificial para optimizar las ventas de producto en Inversiones Bacon,
con el propósito de averiguar si esto tenía un impacto de progreso para el proceso
de ventas, por lo que inicialmente se empleó un Pre Test para permitir la evaluación
en el estado de las ventas antes de la implementación de la Inteligencia Artificial,
para después emplear el PostTest que ayudó en la evaluación, así mismo luego de
la implementación de la Inteligencia Artificial obtener los resultados respectivos de
nuestros dos indicadores como se visualizan en las siguiente TABLA N° 08.

INDICADOR: Eficiencia de Ventas

Respecto a nuestro Indicador de Eficiencia de Ventas, con la siguiente TABLA N° 08
se presentan los resultados descriptivos, detallando los estadísticos mínimos,
máximos, la media y la desviación.

TABLA N° 08: Medidas descriptivas

N Mínimo Máximo Media Desv. estándar

Eficiencia de Ventas PreTest 12 ,50 1,17 ,7475 ,21822

Eficiencia de Ventas PostTest 12 ,60 1,33 ,8750 ,24705

N válido (por lista) 12

Fuente: Elaboración Propia.
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Para nuestro indicador de Eficiencia de Ventas en el proceso de ventas se obtuvo
en el PreTest una media de 0,74 con un mínimo de 0,5 y con un máximo de 1, en
cuanto al PostTest se obtuvo una media del 0,87 en la cual con un mínimo de 0,5 y
un máximo de 1,17 referente a la eficiencia de ventas, en la cual se evidencia una
diferencia entre un antes y un después de la implementación de la Inteligencia
Artificial para la ventas de productos en Inversiones Bacon, así mismo se muestra
en la siguiente FIGURA N° 06.

FIGURA N° 06: Eficiencia de Ventas antes y después de la I.A

Fuente: Elaboración Propia

INDICADOR: Crecimiento de Ventas

En cuanto a nuestro indicador de Crecimiento de Ventas, con la siguiente TABLA N° 09, se
presentan los resultados descriptivos, detallando los estadísticos mínimos,
máximos, la media y la desviación..

TABLA N° 09: Medidas descriptivas

N Mínimo Máximo Media Desv. estándar

Crecimiento de Ventas PreTest 12 -25,00 100,00 21,0833 38,24433

Crecimiento de Ventas PostTest 12 -40,00 100,00 24,3333 37,63300

N válido (por lista) 12

Fuente: Elaboración propia
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Para nuestro indicador de Crecimiento de Ventas en el proceso de ventas se obtuvo
en el PreTest una media de 21,08 con un mínimo de -25 y con un máximo de 100,
en cuanto al PostTest se obtuvo una media del 24,33 en la cual con un mínimo de
.40 y un máximo de 100 referente a la eficiencia de ventas, en la cual se evidencia
una diferencia entre un antes y un después de la implementación de la Inteligencia
Artificial para la ventas de productos en Inversiones Bacon, así mismo se muestra
en la siguiente FIGURA N° 07.

FIGURA N° 07: Crecimiento de Ventas antes y después de la I.A

Fuente: Elaboración Propia

Análisis Inferencial

Para nuestro análisis inferencial, se desarrolló la prueba de normalidad con nuestro
indicador de “Eficiencia de Ventas”, así mismo con nuestro segundo indicador
“Crecimiento de Ventas”, en lo cual mediante la técnica de Shapiro-Wilk, por lo que
nuestra muestra (Registros) fueron menores a los 30 unidades definidas para este
método, en la cual para nuestro trabajo de investigación fueron analizados 12
registros (Hernández, 2014), por lo que referente a lo mencionado los datos
obtenidos para nuestro indicadores fueron registrados y calculados de manera
estadística mediante el Software SPSS Statics V29, en la cual se sometió con una
confiabilidad del 95%, además definiendo las siguiente reglas.

Si:

● Sig. < 0.05 acepta una distribución anormal.
● Sig. ≥ 0.05 acepta una distribución normal.

Dónde:

● Sig.: P-valor o nivel crítico del contraste.
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Con lo cual se obtuvieron los siguiente resultados:

INDICADOR: Eficiencia de Ventas

Para la finalidad de seleccionar la prueba de normalidad la que más se adecue a la
hipótesis planteada en nuestra investigación, así mismo con un diseño “Pre
experimental”, con los valores que se expresan se pudo reflejar la naturalidad de la
propagación de los datos para nuestro primer indicador “Eficiencia de Ventas”, para
definir si estos obtuvieron una distribución normal o anormal.

TABLA N° 10: Prueba de Normalidad Eficiencia de Ventas

Estadístico gl Sig.

Eficiencia de Ventas PreTest ,250 12 ,122

Eficiencia de Ventas PostTest ,201 12 ,109

Fuente: Elaboración Propia

Con lo visualizado en la TABLA N° 10, se evidencian los valores obtenidos referente
a la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo tanto indica que su Sig. del indicador
“Eficiencia de Ventas” fue de 0,065 la cual fue superior al 0,05, por lo tanto el
indicador “Eficiencia de Ventas” anteriormente presentó una distribución normal,
también se aplicó lo mismo para el Post Test la cual logró un Sig. de 0,088 la cual
fue superior a 0,05, Por lo tanto el indicador “Eficiencia de Ventas”, luego de lo
presenciado obtuvo una propagación normal, con lo que nos permitió argumentar el
Post Test y determinar que nuestra distribución para nuestro indicador es de tipo
normal.

FIGURA N° 08: Eficiencia de Ventas antes de la I.A
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FIGURA N° 09: Eficiencia de Ventas después de la I.A

INDICADOR: Crecimiento de Ventas

Para la finalidad de seleccionar la prueba de normalidad la que más se adecue a la
hipótesis planteada en nuestra investigación, así mismo con un diseño “Pre
experimental”, con los valores que se expresan se pudo reflejar la naturalidad de la
propagación de los datos para nuestro primer indicador “Crecimiento de Venta”, para
definir si estos obtuvieron una distribución normal o anormal.

TABLA N° 11: Prueba de Normalidad Crecimiento de Ventas

Estadístico gl Sig.

Crecimiento de Ventas PreTest ,898 12 ,149

Crecimiento de Ventas PostTest ,891 12 ,121

Fuente: Elaboración Propia

33



Con lo visualizado en la TABLA N° 11, se evidencian los valores obtenidos referente
a la prueba de normalidad Shapiro Wilk, por lo tanto indica que su Sig. del indicador
“Crecimiento de Venta” fue de 0,149 la cual fue superior al 0,05, por lo tanto el
indicador “Crecimiento de Ventas” anteriormente presentó una distribución normal,
también se aplicó lo mismo para el Post Test la cual obtuvo un Sig. de 0,121 la cual
fue superior a 0,05, Por lo tanto el indicador “Crecimiento de Ventas”, luego de lo
presenciado obtuvo una propagación normal, con lo que nos permitió argumentar el
Post Test y determinar que nuestra distribución para nuestro indicador es de tipo
normal.

FIGURA N° 10: Crecimientos de Ventas antes de la I.A

FIGURA N° 11: Crecimientos de Ventas después de la I.A
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Prueba de Hipótesis

En nuestra prueba inferencial, primero se identificó el rango referente a la
distribución de los valores referente al método de T-Student, por la razón de la
importancia que tuvo al momento de establecer nuestra hipótesis de investigación
en cuanto su aceptación o rechazo.

FIGURA N° 12: Distribución T-Student

Fuente: Elaboración Propìa

En el método estadístico T de Student, nos concedió obtener nuestro grado de
aceptación de la hipótesis determinada, asimismo lo referente a la función del valor
T determinado para el estudio realizado se consideró la distribución probabilístico
que surge el problema de lo calculado en la media poblacional considerando una
distribución normal y una muestra de tamaño reducido, en lo cual para este caso
fueron de 24 días, por lo que evidenció la curva de distribución T de Student con sus
correspondientes rangos de aceptación y rechazo, en lo que esto determina si lo
calculado de T - Student para la hipótesis de nuestro estudio obtuvo un valor entre
el rango de los valores de la zona de aceptación se acepta la hipótesis nula
planteada, pero si el valor T-Student para la hipótesis sale entre el rango de los
valores de la Zona rechazada, se acepta la hipótesis alternativa definida en la
investigación.
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FIGURA N° 13: Distribución T-Student

Fuente: Elaboración Propia

H1: Hipótesis Especifica 1

Donde:

Hipótesis Estadística

● IeAi: Índice de Eficiencia de Ventas antes de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional.

● IeDi: Índice de Eficiencia de Ventas después de integrar la Inteligencia
Artificial Conversacional.

Hipótesis específica nula 1 (H0): Inteligencia Artificial Conversacional no mejorará la
eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon.

El índice de Eficiencia de Ventas antes de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el índice de Eficiencia de Ventas después de integrar
la Inteligencia Artificial Conversacional.

Hipótesis específica alternativa 1 (Ha): Inteligencia Artificial Conversacional
mejorará la eficiencia establecida por la Empresa Inversiones Bacon

El índice de Eficiencia de Ventas después de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el índice de Eficiencia de Ventas antes de integrar la
Inteligencia Artificial Conversacional.
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En cuanto a los resultados se obtuvo contrastación, las hipótesis, las variables
determinadas, se realizó el método T-Student con los valores calculados en la
prueba de normalidad del PostTest, se evidenciaron una distribución de datos
normales, además el valor de T de contraste se evidenció en lo siguiente:

TABLA N° 12: Resolución de la Hipótesis 1

Media t gl P de un Factor P de dos
Factores

Eficiencia de Ventas PreTest ,7475
-2,692 11 0,10 ,021

Eficiencia de Ventas PostTest ,8750

Fuente: Elaboración Propia

Referente a nuestra base de los valores obtenidos en la distribución del T-Student,
el dato contrastado que se obtuvo es de -2,692, lo cual es inferior al valor -1,782, en
esa situación los datos referenciado a la TABLA N° 12, demuestra lo validado que el
valor T, por lo que al ser un valor inferior al -1,782, donde se encontró dentro de la
región de rechazo, Por lo cual se determinó que no se tomó el rechazó a la
hipótesis de la investigación, además tiene una fiabilidad del 95%, así mismo
sustentando lo mencionado con anterioridad, además en la siguiente FIGURA N°
14, permite visualizar el valor T logrado que se sitúa en la zona de rechazo.

FIGURA N° 14: Prueba T-Student - Eficiencia de Ventas

Fuente: Elaboración Propia.
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Por otro lado, respecto a la Hipótesis específica 1, se determinó que la Inteligencia
Artificial Conversacional mejorará la eficiencia establecida por la Empresa
Inversiones Bacon.

H2: Hipótesis Específica 2

Donde:

Hipótesis Estadística

● IcAi: Índice de Crecimiento de Ventas antes de integrar la Inteligencia
Artificial Conversacional.

● IcDi: Índice de Crecimiento de Ventas después de integrar la Inteligencia
Artificial Conversacional.

Hipótesis específica nula 2 (H0): Inteligencia Artificial Conversacional no influirá en
el crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

El índice de Crecimiento de Ventas antes de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el índice de Crecimiento de Ventas después de
integrar la Inteligencia Artificial Conversacional.

Hipótesis específica alternativa 2 (Ha): Inteligencia Artificial Conversacional influirá
en el crecimiento de la ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

El índice de Crecimiento de Ventas después de integrar la Inteligencia Artificial
Conversacional es mejor que el índice de Crecimiento de Ventas antes de integrar la
Inteligencia Artificial Conversacional.

En cuanto a los resultados se obtuvo contrastación, las hipótesis, las variables
planteadas, se realizó el método T-Student con los datos calculados en la prueba de
normalidad del PostTest, se evidenciaron una distribución de datos normales,
además el valor de T de contraste se evidenció en lo siguiente:
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TABLA N° 13: Resolución de la Hipótesis 2

Media t gl P de un Factor P de dos
Factores

Crecimiento de Ventas PreTest 21,0833
-1,856 11 ,045 ,090

Crecimiento de Ventas PostTest 24,3333

Fuente: Elaboración Propia

Referente a nuestra base de los valores obtenidos en la distribución del T-Student,
el dato contrastado que se obtuvo es de -1,858, lo cual es inferior al valor -1,782, en
esa situación los datos referenciado a la TABLA N° 13, demuestra lo validado que el
valor T, por lo que al ser un valor inferior al -1,782, donde se encontró dentro de la
región de rechazo, Por lo cual se determinó que no se tomó el rechazó a la
hipótesis de la investigación, además tiene una fiabilidad del 95%, así mismo
sustentando lo mencionado con anterioridad, además en la siguiente FIGURA N°
15, permite visualizar el valor T logrado que se sitúa en la zona de rechazo.

FIGURA N° 15: Prueba T-Student - Crecimiento de Ventas

Fuente: Elaboración Propia

Por otro lado, respecto a la Hipótesis Específica 2, se determinó que la Inteligencia
Artificial Conversacional influirá en el crecimiento de la ventas de la Empresa
Inversiones Bacon.

39



V. DISCUSIÓN
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En nuestro estudio de investigación se obtuvieron los resultado que la Inteligencia
Artificial Conversacional mejoró el indicador de eficiencia de ventas de la empresa
Inversiones Bacon, en la cual de un 0,74 a 0,87 con un incremento del 0,20, de la
misma manera Hidalgo, V y Lenguado, K (2021), en su tesis “Sistema e-commerce
con inteligencia artificial para el proceso de ventas de la empresa MACO en la
provincia de Tacna”, obtuvo como resultado que su E-commerce e Inteligencia
Artificial obtuvo un resultado que mejoró el indicador de eficiencia ventas en un 52%
a 74%,

También se obtuvo como resultados que la Inteligencia Artificial mejoró el indicador
de eficiencia de ventas para la Empresa Inversiones Bacon de un 0,74 a 0,87 lo que
es equivalente a un incremento del 20%, de manera similar Vargas, D (2018). en su
tesis BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONÓSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C. obtuvo como resultado en su pronosticos de ventas
referente al indicador de Crecimiento de Ventas en la cual el resultado de su
incremento fue de -0,68% a 16,12% con lo cual la diferenciación para su incremento
fue de 15,56%.

Por lo cual los resultados del presente trabajo de investigación evidenció que la
Inteligencia Artificial incrementó las ventas en el proceso de ventas por parte de la
empresa de estudio, así mismo permite que la gestión de realizar una compra por
parte del cliente sea de manera óptima al concretar una venta por parte de la
Empresa Inversiones Bacon, así mismo al realizar una compra darle una
experiencia única a los usuarios al interactuar con una Inteligencia Artificial para
adquirir un productos, por otro lado referente a los resultados expuestos del
presente estudio demostró que la Inteligencia Artificial Conversacional para las
ventas de productos en Inversiones Bacon, mejoró el indicador de eficiencia de
ventas en 20% y el indicador de crecimiento de ventas en 32%.
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VI. CONCLUSIONES
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Luego de realizar el análisis referente a nuestros capítulo base de resultados, se
procedió a definir las conclusiones que presenta este trabajo de investigación, en la
cual fueron los siguientes:

Como primero tenemos que se determinó que el índice de Eficiencia de Ventas
mejoró la
eficiencia establecida en la Empresa Inversiones Bacon, así mismo el valor de
obtuvo fue de 0,74 antes de la Inteligencia Artificial, lo cual al realizar el desarrollo
de esa tecnología se logró alcanzar un valor de 0.87, lo cual se obtuvo un aumento
del 0,20 equivaliendo en un 20%, por lo tanto mediante estos resultados se concluyo
que la Inteligencia Artificial mejora de manera adecuada en la eficiencia de las
ventas.

Como segundo tenemos que se determinó que el índice de Crecimiento de ventas
mejoró el crecimiento establecido en la Empresa Inversiones Bacon, así mismo el
valor que se obtuvo en 21,08% antes de la inteligencia Artificial, lo cual se realizó el
desarrollo de esta tecnología. y se logró alcanzar 24,33%, lo cual se obtuvo un
aumento del 0,32 que vendría a ser un 32%, por lo tanto mediante estos resultados
se concluyó que la Inteligencia Artificial mejora de manera adecuada el crecimiento
de ventas.

Como tercera conclusión tenemos determinado que la Inteligencia Artificial mejoró el
proceso para ventas de Productos en la empresa Inversiones Bacon, lo que permitió
alcanzar nuestros objetivos del presente estudio.
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VII. RECOMENDACIONES
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En nuestra presente investigación luego de obtener las bases de nuestros
resultados y conclusiones, se definieron las siguiente recomendaciones:

La empresa Inversiones Bacon donde se realizó el estudio tuvo una buena
respuesta referente a su implementación de la Inteligencia Artificial Conversacional
por lo cual se recomienda que se siga invirtiendo en la tecnología para su tipo de
negocio, en la cual puede integrar también Machine Learning y posiblemente Big
Data para una escala determinada.

También la empresa de estudio ha tenido una buena respuesta referente al
Implementación de la Inteligencia Artificial para el crecimiento de venta, en la cual la
herramienta usada para nuestra tecnología se recomienda ya que nuestra
Inteligencia Artificial tuvo una retrospectiva y retro aprendizaje para que tenga una
mejora continua en las respuestas que hace para mejorar el proceso de ventas.

Por último, se recomiendo a la empresa de estudio, que también emplee soluciones
a problemas futuros posiblemente integrando la tecnología de ciencia de datos para
la predicción de sus ventas que actuales como también a futuras para prevenir
posibles ventas que no se llegan a concluir en un futuro, así mismo para que la
empresa de estudio tenga una ventaja en manejar las ventas posibles a concluir e ir
de la mano con la cantidad necesaria solo para su desarrollo, con lo cual ayudaría a
las empresas que tienen su método de trabajo de inventario en cero.
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ANEXOS



Anexo 1: Matriz de Consistencia

Problema Objetivo Hipótesis Variables Dimensiones Indicadores Metodología

PG: ¿De qué
manera la
Inteligencia Artificial
Conversacional
mejorará el proceso
de ventas de
productos en la
Empresa
Inversiones Bacon?

OG: Determinar la
mejora de Inteligencia
Artificial
Conversacional para
optimizar las ventas
de productos en
Inversiones Bacon.

HG: Inteligencia
Artificial
Conversacional
optimizará las
ventas de
productos en
Inversiones Bacon

Independiente:
Inteligencia Artificial
Conversacional

Bonales, Pradilla y
Martinez.(2020).
Menciona que la
Inteligencia Artificial
Conversaciones es
considerada una
ciencia que
interactúa con
diversas personas a
través de
tecnologías
inteligentes.

Tipo de
aplicación:

Aplicada

Diseño de
investigación:

Pre-experimental

Nivel de
investigación:

Explicativo

Enfoque de
investigación:

Cuantitativo

PE1: ¿De qué
manera la
Inteligencia Artificial
Conversacional
mejorará la
eficiencia
establecida por la
Empresa
Inversiones Bacon?

PE2: ¿De qué
manera la
Inteligencia Artificial
Conversacional
influye en el
crecimiento de las
ventas en la
empresa Inversiones
Bacon?

OE1: Determinar la
mejora de la
Inteligencia Artificial
conversacional en la
eficiencia establecida
por la Empresa
Inversiones Bacon

OE2: Determinar la
influencia de la
Inteligencia Artificial
Conversacional en el
crecimiento de las
ventas de la Empresa
Inversiones Bacon.

HE1: Inteligencia
Artificial
Conversacional
mejorará la
eficiencia
establecida por la
Empresa
Inversiones Bacon

HE2: Inteligencia
Artificial
Conversacional
influirá en el
crecimiento de la
ventas de la
Empresa
Inversiones Bacon.

Dependiente: Ventas
de productos

Kotler y
Armstrong(2016).
Menciona que el
concepto de ventas
de productos es un
pilar fundamental
para el proceso de
marketing de una
empresa.

D1: Estrategia de
ventas, Se define
en planes del
desarrollo del
objetivo al realizar
una venta.
Burgos, M.
Ramirez,
R.(2021).

D2: Planificación
de las ventas, Se
define como la
identificación del
alcance y
crecimiento de las
ventas. Christian,
D. (2018).

D1 I1: Índice de
eficiencia de las
ventas

𝐸𝑉 = 𝑉.𝑅
𝑉.𝐸

D2 I2: Índice de
crecimiento de las
ventas

𝐶𝑉 = 𝑉𝑅
𝑉𝐴⎡⎣ ⎤⎦ − 1 * 100



Anexo 2: Operacionalización de variables

Variables Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores Instrumento Escala

Independiente:

Inteligencia
Artificial
Conversacional

Bonales, Pradilla y
Martinez.(2020). Menciona que
la Inteligencia Artificial
Conversaciones es considerada
una ciencia que interactúa con
diversas personas a través de
tecnologías inteligentes que
realizan el desarrollo del
Procesamiento de Lenguaje
Natural y el aprendizaje
automático, así mismo cada
desarrollo es según la
necesidad de cada entidad.

La Inteligencia Artificial
Conversacional mejorará la
gestión de ventas de la
empresa Inversiones Bacon,
ya que a través de esta se
optimizará el tiempo de las
ventas de productos

Razón
Dependiente:

Ventas de
productos

Kotler y Armstrong(2016).
Menciona que el concepto de
ventas de productos son un
pilar fundamental para el
proceso de marketing de una
empresa, así mismo es el
satisfacer mediante bienes
tangibles las necesidades y
deseos del consumidor.

En la ventas de productos de
la empresa Inversiones Bacon
mediante la Inteligencia
Artificial Conversacional
mejorará la eficiencia en las
ventas y disminuirá las ventas
no concluidas.

D1: Estrategia de
ventas

Se define en
planes del
desarrollo del
objetivo al realizar
una venta. Burgos,
M. Ramirez,
R.(2021).

D2: Planificación
de las ventas

Se define como la
identificación del
alcance y
crecimiento de las
ventas. Christian,
D. (2018).

D1 I1: Índice de
eficiencia de las
ventas. Calidad y
Gestión (2016).

𝐸𝑉 = 𝑉.𝑅
𝑉.𝐸

D2 I3: Índice de
incremento de las
ventas. Gerencia
retail (2019)

𝐶𝑉 = 𝑉𝑅
𝑉𝐴⎡⎣ ⎤⎦ − 1 * 1

Ficha de
Registro

Ficha de
Registro



Anexo 3: Consentimiento del Trabajo de Investigaciòn



Anexo 4: Carta de presentaciòn para validaciòn de instrumento



Anexo 5: Validaciòn de metodologìa de desarrollo



Anexo 6: Validaciòn de instrumento Indicador Eficiencia de Ventas



Anexo 7: Validaciòn de instrumento Indicador Crecimiento de Ventas



Anexo 8: FICHA DE REGISTRO EFICIENCIA DE VENTAS - TEST

Investigador
Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: Test

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicación MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluación de ventas

Fecha de inicio 06/03/2023 Fecha final 18/03/2023

Indicador Descripción Medida Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Fórmula 𝐸𝑉 = 𝑉.𝑅
𝑉.𝐸

EV: Eficacia de Venta
V.R: unidades vendidas registradas
V.E: unidades de ventas proyectadas

Ítem Fecha
Unidades de ventas

alcanzadas
Unidad de ventas

esperadas
EV

1 06/03/2023 3 6 0,5

2 07/03/2023 3 6 0,5

3 08/03/2023 4 6 0,6

4 09/03/2023 4 6 0,6

5 10/03/2023 5 6 0,8

6 11/03/2023 5 6 0,8

7 13/03/2023 5 6 0,8

8 14/03/2023 6 6 1

9 15/03/2023 4 6 0,6

10 16/03/2023 5 6 0,8

11 17/03/2023 6 6 1

12 18/03/2023 6 6 1



Anexo 9: FICHA DE REGISTRO CRECIMIENTO DE VENTAS - TEST

Investigador
Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: Test

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicación MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluación de ventas

Fecha de inicio 06/02/2023 Fecha final 18/02/2023

Indicador Descripción Medida Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Fórmula 𝐶𝑉 = 𝑉𝑅
𝑉𝐴⎡⎣ ⎤⎦ − 1 * 100

CV: Crecimientos de ventas
VR: Unidad Vendidas actuales
VA: Unidades vendidas anteriores

Ítem Fecha
Unidad Vendidas

Actuales
Unidad Vendidas

Anteriores
Crecimiento de ventas

1 06/02/2023 6 5 20

2 07/02/2023 6 6 0

3 08/02/2023 6 6 0

4 09/02/2023 5 6 -16

5 10/02/2023 5 5 0

6 11/02/2023 4 5 -20

7 13/02/2023 4 4 0

8 14/02/2023 2 4 -50

9 15/02/2023 2 2 0

10 16/02/2023 1 2 -50

11 17/02/2023 1 1 0

12 18/02/2023 2 1 100



Anexo 10: FICHA DE REGISTRO EFICIENCIA DE VENTAS - PRETEST

Investigador
Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: Pretest

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicación MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluación de ventas

Fecha de inicio 01/04/2023 Fecha final 12/04/2023

Indicador Descripción Medida Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Fórmula 𝐸𝑉 = 𝑉.𝑅
𝑉.𝐸

EV: Eficacia de Venta
V.R: unidades vendidas registradas
V-E: unidades de ventas proyectadas

Ítem Fecha
Unidades de ventas

alcanzadas
Unidad de ventas

esperadas
EV

1 01/04/2023 3 6 0,5

2 02/04/2023 3 6 0,5

3 03/04/2023 4 6 0,6

4 04/04/2023 4 6 0,6

5 05/04/2023 5 6 0,8

6 06/04/2023 5 6 0,8

7 07/04/2023 5 6 0,8

8 08/04/2023 6 6 1

9 09/04/2023 4 6 0,6

10 10/04/2023 4 6 0,6

11 11/04/2023 6 6 1

12 12/04/2023 7 6 1,17



Anexo 11: FICHA DE REGISTRO CRECIMIENTO DE VENTAS - PRETEST

Investigador
Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: Pretest

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicación MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluación de ventas

Fecha de inicio 01/05/2023 Fecha final 12/05/2023

Indicador Descripción Medida Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Fórmula 𝐶𝑉 = 𝑉𝑅
𝑉𝐴⎡⎣ ⎤⎦ − 1 * 100

CV: Crecimientos de ventas
VR: Unidad Vendidas actuales
VA: Unidades vendidas anteriores

Ítem Fecha
Unidad Vendidas

Actuales
Unidad Vendidas

Anteriores
Crecimiento de ventas

1 01/05/2023 3 2 50

2 02/05/2023 4 3 33

3 03/05/2023 3 4 -25

4 04/05/2023 4 3 33

5 05/05/2023 3 4 -25

6 06/05/2023 4 3 33

7 07/05/2023 3 4 -25

8 08/05/2023 4 3 -25

9 09/05/2023 3 4 33

10 10/05/2023 4 3 -25

11 11/05/2023 3 4 33

12 12/05/2023 6 3 100



Anexo 12: FICHA DE REGISTRO EFICIENCIA DE VENTAS - POSTTEST

Investigador
Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: PostTest

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicación MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluación de ventas

Fecha de inicio 26/10/2023 Fecha final 06/11/2023

Indicador Descripción Medida Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Fórmula 𝐸𝑉 = 𝑉.𝑅
𝑉.𝐸

EV: Eficacia de Venta
V.R: unidades vendidas registradas
V-E: unidades de ventas proyectadas

Ítem Fecha
Unidades de ventas

alcanzadas
Unidad de ventas

esperadas
EV

1 26/10/2023 4 6 0,6

2 27/10/2023 4 6 0,6

3 28/10/2023 4 6 0,6

4 29/10/2023 4 6 0,6

5 30/10/2023 5 6 0,8

6 31/10/2023 5 6 0,8

7 01/11/2023 6 6 1,00

8 02/11/2023 6 6 1,00

9 03/11/2023 6 6 1,00

10 04/11/2023 6 6 1,00

11 05/11/2023 7 6 1,17

12 06/11/2023 8 6 1,33



Anexo 13: FICHA DE REGISTRO CRECIMIENTO DE VENTAS - POSTTEST

Investigador
Barrios Quispe Jhonatan Barrios
Mio Trinidad Jhosep Anthony

Tipo de prueba: PostTest

Empresa de estudio Inversiones Bacon

Ubicación MZA. A LOTE. 13 ASC. EL OLIVAR LIMA - LIMA - ATE

Proceso Evaluación de ventas

Fecha de inicio 07/11/2023 Fecha final 18/11/2023

Indicador Descripción Medida Técnica

Eficacia de ventas Eficacia de ventas Unidad Fichaje

Fórmula 𝐶𝑉 = 𝑉𝑅
𝑉𝐴⎡⎣ ⎤⎦ − 1 * 100

CV: Crecimientos de ventas
VR: Unidad Vendidas actuales
VA: Unidades vendidas anteriores

Ítem Fecha
Unidad Vendidas

Actuales
Unidad Vendidas

Anteriores
Crecimiento de ventas

1 07/11/2023 3 2 50

2 08/11/2023 3 3 20

3 09/11/2023 4 3 33

4 10/11/2023 4 4 20

5 11/11/2023 5 4 25

6 12/11/2023 5 5 16

7 13/11/2023 5 5 33

8 14/11/2023 6 5 50

9 15/11/2023 4 6 33

10 16/11/2023 5 4 25

11 17/11/2023 3 5 100

12 18/11/2023 6 3 100



Anexo 14: Maquetación del desarrollo de la Tecnología



FIGURA N° 01: Índice de eficiencia en las ventas del año 2023

Fuente: Inversiones Bacon S.A.C

FIGURA N° 02: Índice de crecimiento de ventas 2023

Fuente: Inversiones Bacon S.A.C



Anexo 15: Desarrollo Metodología Scrum

INTRODUCCIÓN:

El presente documento describe la implementación del marco de trabajo de la
metodología SCRUM para el desarrollo del proyecto titulado “Implementación de
Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la Venta de Productos en la
Empresa Inversiones Bacon”. Asimismo, incluyó los artefactos y documentos que se
gestionaron en cada etapa de reuniones, artefactos, entregables, seguimiento del
avance del proyecto y cada una de las responsabilidades. La metodología de
desarrollo de software fue SCRUM, ya que, tuvo una mayor puntuación en la
evaluación de expertos, según el Anexo 5 “Validación de la metodología de
desarrollo de software”. Además, el sistema se desarrolla con el uso de inteligencia
artificial al momento de realizar una compra.

PROPÓSITO:

Se tuvo como propósito elaborar un documento que facilite toda la información
necesaria a las personas involucradas en el presente desarrollo del proyecto
“Implementación de Inteligencia Artificial Conversacional para optimizar la Venta de
Productos en la Empresa Inversiones Bacon”. El desarrollo de esta investigación se
dividió en diferentes roles.

DEFINICIÓN ROLES SCRUM:

Scrum Master: Estuvo representado por el líder del equipo, logrando así el
cumplimiento de los procesos de desarrollo, reglas y toda actividad a realizar.

Team Member: Estuvo representado por el grupo de trabajadores que trabajan en
grupo para el desarrollo del sistema.

Product Owner: Aquí está representado por el cliente, siendo el encargado de
participar con los integrantes de equipo sobre todas las actividades que tiene el
sistema

FIGURA N° 16: Roles Scrum

Richard Barrios Conde Hans Jhonatan Barrios Quispe
Jhosep Antony Mío Trinidad

Fuente: Inversiones Bacon S.A.C



TABLA N° 14: Implicados del proyecto

ROL NOMBRE

Scrum Master
Team Developer

Equipo de desarrollo

Product Owner Gerente general

FIGURA N° 17: Catálogo de Requerimientos



TABLA N° 15: Especificaciones de Requerimiento 01

INICIO DE SESIÓN

Descripción Inicio de Sesión de Usuario al sitio web

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento ● Presionar el botón de “Registrarse”.

● Llenar los campos de forma necesaria, así mismo su correo correcto.
● Verificar el código de seguridad en su correo electrónico.
● Colocar su correo y clave creados en la interfaz de registro.
● Presionar el botón de “Ingresar”..

Requisitos
● Tener correo válido por gmail para la creación del usuario..
● La interfaz de inicio de sesión debe mostrarse al ingresar al sistema.
● Si el usuario no existe u ocurre algún error que se muestre en pantalla.
● Recuperación de contraseña.

TABLA N° 16: Especificaciones de Requerimiento 02

GESTIÓN DE MÓDULOS

Descripción Usuario Interactúa con Gestión de Módulos.

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento ● El usuario tendrá la opción para su proceso de configuración.

● El usuario tendrá la opción para su proceso de “solicitar compra”.
● El usuario tendrá la opción para su proceso de “Orden de compra”.
● El usuario tendrá la opción para su proceso de “Transacción de compra”.
● El usuario tendrá la opción para su proceso de “Emisión de Factura”.
● El usuario tendrá la opción para su proceso de “Cerrar Sesión”

Requisitos
● El usuario podrá optar por una interfaz principal para su compra.
● El usuario tendrá seguimiento y soporte de una I.A.



TABLA N° 17: Especificaciones de Requerimiento 03

INTERACCIÓN DE IA EN LA ATENCIÓN DE USUARIO

Descripción La I.A interactúa con el usuario para su atención de consultas.

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento ● La I.A comenzará con la interacción de la atención.

● El usuario mediante texto podrá consultar sus dudas.
● La I.A deberá de responder con procesamiento natural para responder sus

consultas.
● El usuario tendrá la opción de seguir con la orden de compra o retirarse.

Requisitos
● La I.A debe de interactuar con procesamiento natural al responder las

consultas del usuario..
● El usuario tendrá la libertad de realizar las consultas necesarias para

orientarse para su compra.

TABLA N° 18: Especificaciones de Requerimiento 04

INTERACCIÓN DE I.A EN LA ORDEN

Descripción La I.A interactúa con el usuario para su orden de compra

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento ● Deben aparecer opciones de parrilla referente al modelo.

● El usuario debe de seleccionar la opción que quiere.
● Deben aparecer opciones de parrillas referente al tamaño..
● El usuario debe de seleccionar la opción que quiere.
● Deben aparecer opciones de parrilla referente al color.
● El usuario debe de seleccionar la opción que quiere.
● Deben aparecer opciones de parrilla referente al diseño..
● El usuario debe de seleccionar la opción que quiere.
● Debe de visualizar los productos adecuados sugeridos por la I.A

Requisitos
● La I.A debe de dar de forma predictiva las opciones de productos adecuados

a lo ingresado del usuario.



TABLA N° 19: Especificaciones de Requerimiento 05

TRANSACCIÓN BANCARIA DE LA COMPRA

Descripción El usuario comprará el producto de forma electrónica mediante esa interfaz.

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento ● Pulsa la opción sobresaliente “Transacción Bancaria”.

● Selecciona la opción de banco.
● Ingresa los datos necesarios para la transacción..
● Confirma la compra..

Requisitos
● Seguimiento de la I.A al momento de que el usuario realice la transacción.
● Tener la opción de confirmación al momento de realizar la transacción..

TABLA N° 20: Especificaciones de Requerimiento 06

EMISIÓN DE FACTURA

Descripción Este módulo emitirá una factura sobre la compra.

Prioridad Alto

Acciones y
Comportamiento ● Pulsa la opción sobresaliente y guiada por la I.A “Emisión de Factura”.

● Visualiza los datos definidos en la compra.
● Pulsa el botón de visualizar la factura en formato PDF.

Requisitos
● Seguimiento de la I.A al momento de que el usuario realice la transacción.
● El usuario deberá visualizar la factura emitida de la compra.



TABLA N° 21: PRODUCT BACKLOG

ID DESCRIPCIÓN ESTIMACIÓN PRIORIDAD REALIZADO POR

H001 Iniciar Sesión 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H002 Confirmación de Ingreso 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H003 Gestión de Módulos 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H004 Gestión de configuraciones 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H005 La I.A en el módulo de atención en modo
Texto.

1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H006 Gestión de base de datos referente a la
I.A.

1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H007 Selección progresiva sobre los modelos y
diseños del producto

1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H008 La I.A recomienda producto adecuado de
forma deductiva

1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H009 Disposiciòn de pagos mediante el sistema 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H010 Gestionar diversas opciones de medios
de pagos

1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H011 Generación de Factura de la compra. 1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios

H012 Visualización de los detalles de las
transacciones realizadas.

1 1 Jhosep Mio, Jhonatan
Barrios



TABLA N° 22: SPRINT BACKLOG

SPRINT OBJETIVO HISTORIAS

1 Se debe ingresar al sistema mediante la primera interfaz con sus
credenciales verificadas, así mismo en caso no tenerlas se podrá
generar mediante la segunda interfaz.

H001, H002

2 El sistema debe de brindar al usuario una gestión de módulos para su
proceso de compras, así mismo configuraciones necesarias para que el
usuario se sienta confiable.

H003, H004

3 El Asistente Virtual en el Módulo de atención al usuario deberá de poder
interactuar de manera de texto por medio del teclado, así mismo debe
de gestionarse mediante una base de datos y redes neuronales para
respuesta porcentual.

H005, H006

4 El sistema deberá de dar opciones referente al modelo y diseño de los
productos, asimismo el usuario tendrá que seleccionar lo que más le
guste para su compra, por lo cual al final el Asistente Virtual de forma
predictiva dará la opción más adecuada referente a la información
ingresada por el usuario.

H007, H008

5 El usuario deberá realizar su compra mediante diversas opciones de
medios de pagos para hacer la transacciones bancaria para su compra.

H009, H010

6 El usuario deberá de tener su factura luego de su compra con la
transacción realizada, así mismo visualizar los detalles de lo realizado
referente a la transacción.

H011, H012



TABLA N° 23: Construcción del Sprint

NÚMERO SPRINTS DURACIÓN

1 GESTIÓN DEL DESARROLLO DE LA TECNOLOGÍA 49 días

1.1 Sprint 1 5 días

1.1.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.1.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.1.3 Acta de Planificación Sprint-1 1 día

1.1.4 Diseño del Módulo 2 días

1.1.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.1.6 Acta de Entrega de Sprint-1 1 día

1.1.7 Modulo Login 4 días

1.1.7.1 Codificación de Login 2 días

1.1.7.2 Gestión de base de datos 2 días

1.2 Sprint 2 6 días

1.2.1 Reunión de Daily Scrum 2 días

1.2.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.2.3 Acta de Planificación Sprint-2 1 día

1.2.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.2.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.2.6 Acta de Entrega de Sprint-2 1 día

1.2.7 Módulo Principal 4 días

1.2.7.1 Gestión de Diseño UX 1 día

1.2.7.2 Codificación de Módulo 3 días

1.3 Sprint 3 10 días

1.3.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.3.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.3.3 Acta de Planificación Sprint-3 1 día

1.3.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.3.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.3.6 Acta de Entrega de Sprint-3 1 día

1.3.7 Módulo Atención 10 días

1.3.7.1 Codificación del FronEnd 3 días

1.3.7.2 Gestión de la base de datos de I.A 5 días

1.3.7.3 Codificación de la I.A 8 días

1.4 Sprint 4 10 días

1.4.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.4.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.4.3 Acta de Planificación Sprint-4 1 día

1.4.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.4.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.4.6 Acta de Entrega de Sprint-4 1 día



1.4.7 Módulo Orden de Compra 10 días

1.4.7.1 Codificación de Módulo Orden de Compra 3 días

1.4.7.2 Desarrollo carrito de compras para productos 5 días

1.5 Sprint 5 5 días

1.5.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.5.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.5.3 Acta de Planificación Sprint-5 1 día

1.5.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.5.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.5.6 Acta de Entrega de Sprint-5 1 día

1.5.7 Módulo Transacción 5 días

1.5.7.1 Codificación de Módulo Transacción 3 días

1.5.7.2 Integración de Mercado Pago 3 días

1.6 Sprint 6 5 días

1.6.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.6.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.6.3 Acta de Planificación Sprint-6 1 día

1.6.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.6.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.6.6 Acta de Entrega de Sprint-6 1 día

1.6.7 Módulo Facturación 3 días

1.6.7.1 Codificación Módulo Factura 3 días



TABLA N° 24: Historias de Usuario 001

HISTORIA DE USUARIO

Número: H001 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Iniciar Sesión

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: La interfaces de Login debe brindar las opciones de ingreso y nuevo
registro, para los clientes

Validación: Tener dos interfaz el primero para la creación de sus credenciales en
caso sea nuevo, el segundo para su acceso del sistema con sus credenciales.

TABLA N° 25: Historias de Usuario 002

HISTORIA DE USUARIO

Número: H002 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Confirmación de Ingreso

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: La creación de un nuevo registro debe de notificar al cliente en su
inicio de sesión

Validación: Se le notificará al cliente mediante mensaje de gmail su ingreso al sistema.



TABLA N° 26: Historias de Usuario 003

HISTORIA DE USUARIO

Número: H003 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Gestión de Módulos

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: La interfaz principal debe contener las siguientes opciones: “Atención de
usuario”, “Orden de compra”, “Transacción de compra”, “Emisión de factura”.

Validación: Tener cuatro opciones de ventanas para que el usuario pueda tener
una compra de calidad con una experiencia única.

TABLA N° 27: Historias de Usuario 004

HISTORIA DE USUARIO

Número: H004 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Gestión de configuraciones

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: Tener opciones externas para la usabilidad y configuración del usuario.

Validación: El usuario tendrá opciones de configuración con relación al sitio web, así
mismo tendrá opciones de usabilidad externa.



TABLA N° 28: Historias de Usuario 005

HISTORIA DE USUARIO

Número: H005 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: I.A interactúa mediante Texto

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: Los usuarios podrán hacer las consultas mediante teclado.

Validación: La I.A pueda responder todas las consultas y pueda dar una
conversación de lenguaje natural.

TABLA N° 29: Historias de Usuario 006

HISTORIA DE USUARIO

Número: H006 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Gestión de base de datos de I.A

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: La I.A tendrá su gestión para el almacenamiento de interaprendizaje
mediante una base de datos..

Validación: La I.A debe de tener un método de aprendizaje constante para brindar
respuestas más efectivas.



TABLA N° 30: Historias de Usuario 007

HISTORIA DE USUARIO

Número: H007 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Orden de Producto

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: En la interfaz de productos se debe de ordenar la compra.

Validación: Tener dos interfaces relacionadas en la cual se ejecute la orden de
compra.

TABLA N° 31: Historias de Usuario 008

HISTORIA DE USUARIO

Número: H008 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Historial de compras

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: En la Interfaz Listado de Compras se verán todas las órdenes de
compras del usuario.

Validación: El usuario podrá visualizar todas sus órdenes de compras realizadas dentro
del sistema.



TABLA N° 32: Historias de Usuario 009

HISTORIA DE USUARIO

Número: H009 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Transacción de pago

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: En la interfaz de carrito, se podrá realizar la transacción mediante
Mercado pago.

Validación: Debe de realizar las transacciones de múltiples tipos de bancas por
internet.

TABLA N° 33: Historias de Usuario 010

HISTORIA DE USUARIO

Número: H010 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Validación de Transacción

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: El sistema tendrá un sistema donde se guarde todo registro de
transacciones por parte del usuario.

Validación: En el sistema debe de haber una interfaz donde se valide de forma segura la
transacción del usuario.



TABLA N° 34: Historias de Usuario 011

HISTORIA DE USUARIO

Número: H011 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Emisión de Factura

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: El sistema tendrá una interfaz donde se podrá emitir la factura luego
de culminar con la transacción de una compra.

Validación: La emisión de la factura será emitida luego de su transacción de la
compra del usuario

TABLA N° 35: Historias de Usuario 012

HISTORIA DE USUARIO

Número: H012 Usuario: Cliente

Nombre de la Historia: Validación de Factura

Prioridad en Negocio: Alta Riesgo en Desarrollo: Baja

Programador responsable: Barrios Quispe, Hans Jhonatan.
Mío Trinidad, Jhosep Antony.

Descripción: La factura luego de ser emitida debe de ser enviada al correo del
usuario.

Validación: La factura debe de ser recepcionada por el usuario mediante su correo
registrado en el inicio de sesión.



IMPLEMENTACIÒN



DESARROLLO SPRINT 1

SPRINT 1: Módulo de Login

NÚMERO DETALLE DE SPRINT ESTIMACIÓN DE DÍAS

1.1.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.1.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.1.3 Acta de Planificación Sprint-1 1 día

1.1.4 Diseño del Módulo 2 días

1.1.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.1.6 Acta de Entrega de Sprint-1 1 día

1.1.7 Modulo Login 4 días

1.1.7.1 Codificación de Login 2 días

1.1.7.2 Gestión de base de datos 2 días

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizó cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunión de Daily Scrum 11/09/2023 11/09/2023

Definición Historia de Usuario 11/09/2023 11/09/2023

Acta de Planificación Sprint-1 11/09/2023 11/09/2023

Diseño del Módulo 12/09/2023 13/09/2023

Registro de actividades en Jira 14/09/2023 15/09/2023

Acta de Entrega de Sprint-1 15/09/2023 15/09/2023

Modulo Login 11/09/2023 14/09/2023

Codificación de Login 11/09/2023 12/09/2023

Entrega del Sprint 1:

● Interfaz de Acceso de usuario.
● Interfaz de verificación de credenciales.



A Continuación el desarrollo de las Historias de Usuarios.

FIGURA N° 18: H001 Iniciar Sesión

FIGURA N° 19: Codificación de H001



FIGURA N° 20: H002 Confirmación de Ingreso

FIGURA N° 21: Codificación de H002



RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0

Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 1:

Al final del Sprint 1, el Scrum Master se reunió con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptación satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:

● Se cumplieron los objetivos

COSAS NEGATIVAS

● Ninguna







DESARROLLO SPRINT 2

SPRINT 2: Módulo de Principal

NÚMERO DETALLE SPRINT ESTIMACIÓN DE DÍAS

1.2.1 Reunión de Daily Scrum 2 días

1.2.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.2.3 Acta de Planificación Sprint-2 1 día

1.2.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.2.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.2.6 Acta de Entrega de Sprint-2 1 día

1.2.7 Módulo Principal 4 días

1.2.7.1 Gestión de Diseño UX 1 día

1.2.7.2 Codificación de Módulo 3 días

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizó cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunión de Daily Scrum 15/09/2023 18/09/2023

Definición Historia de Usuario 18/09/2023 18/09/2023

Acta de Planificación Sprint-2 18/09/2023 18/09/2023

Prototipo del Módulo 18/09/2023 19/09/2023

Registro de actividades en Jira 19/09/2023 20/09/2023

Acta de Entrega de Sprint-2 22/09/2023 22/09/2023

Módulo Principal 18/09/2023 21/09/2023

Gestión de Diseño UX 18/09/2023 18/09/2023

Codificación de Módulo 19/09/2023 21/09/2023

Entrega del Sprint 2:

● Interfaz de Gestión de Módulos.
● Interfaz de Gestión de configuraciones externas.



A Continuación el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 22: H003 Gestión de Módulos

FIGURA N° 23: Codificación de H003



FIGURA N° 24: H004 Gestión de configuraciones

FIGURA N° 25: Codificación de H004



RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0

Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 2:

Al final del Sprint 2, el Scrum Master se reunió con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptación satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:

● Se cumplieron los objetivos

COSAS NEGATIVAS

● Ninguna







DESARROLLO SPRINT 3

SPRINT 3: Módulo de Atención al usuario

NÚMERO DETALLE DE SPRINT ESTIMACIÓN DE DÍAS

1.3.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.3.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.3.3 Acta de Planificación Sprint-3 1 día

1.3.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.3.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.3.6 Acta de Entrega de Sprint-3 1 día

1.3.7 Módulo Atención 10 días

1.3.7.1 Codificación del FrontEnd 3 días

1.3.7.2 Gestión de la base de datos de I.A 5 días

1.3.7.3 Codificación de la I.A 8 días

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizó cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunión de Daily Scrum 25/09/2023 25/09/2023

Definición Historia de Usuario 25/09/2023 25/09/2023

Acta de Planificación Sprint-3 25/09/2023 25/09/2023

Prototipo del Módulo 26/09/2023 27/09/2023

Registro de actividades en Jira 28/09/2023 29/09/2023

Acta de Entrega de Sprint-3 29/09/2023 29/09/2023

Módulo Atención 25/09/2023 06/10/2023

Codificación del FronEnd 25/09/2023 27/09/2023

Gestión de la base de datos de I.A 28/09/2023 04/10/2023

Codificación de la I.A 27/09/2023 06/10/2023

Entrega del Sprint 3

● Interfaz de la I.A interactuando mediante Texto.
● Gestión de base de datos de I.A.



A Continuación el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 26: H005 Gestión de la I.A interactuando mediante Texto

FIGURA N° 27: Codificación de H005



FIGURA N° 28: H006 Gestión de la base de la I.A.

FIGURA N° 29: Codificación de H006



RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0

Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 3:

Al final del Sprint 3, el Scrum Master se reunió con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptación satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:

● Se cumplieron los objetivos

COSAS NEGATIVAS

● Ninguna







DESARROLLO SPRINT 4

SPRINT 4: Módulo de Orden de Compra

NÚMERO DETALLE SPRINT ESTIMACIÓN DE DÍAS
1.4.1 Reunión de Daily Scrum 1 día
1.4.2 Definición Historia de Usuario 1 día
1.4.3 Acta de Planificación Sprint-4 1 día
1.4.4 Prototipo del Módulo 2 días
1.4.5 Registro de actividades en Jira 2 días
1.4.6 Acta de Entrega de Sprint-4 1 día
1.4.7 Módulo Orden de Compra 10 días
1.4.7.1 Codificación de Módulo Orden de Compra 3 días

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizó cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunión de Daily Scrum 09/10/2023 09/10/2023

Definición Historia de Usuario 09/10/2023 09/10/2023

Acta de Planificación Sprint-4 09/10/2023 09/10/2023

Prototipo del Módulo 10/10/2023 11/10/2023

Registro de actividades en Jira 11/10/2023 12/10/2023

Acta de Entrega de Sprint-4 20/10/2023 20/10/2023

Módulo Orden de Compra 09/10/2023 20/10/2023

Codificación de Módulo Orden de Compra 09/10/2023 11/10/2023

Entrega del Sprint 4

● Interfaz donde el usuario pueda ordenar su producto.
● Interfaz donde el usuario pueda ver el historial de sus órdenes.



A Continuación el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 30: H007 Orden de compra de Productos

FIGURA N° 31: Codificación de H007



FIGURA N° 32: H008 Historial de Ordenes Compras.

FIGURA N° 33: Codificación de H008



RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0

Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 4:

Al final del Sprint 4, el Scrum Master se reunió con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptación satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:

● Se cumplieron los objetivos

COSAS NEGATIVAS

● Ninguna







DESARROLLO SPRINT 5

SPRINT 5: Módulo de Transacción

NÚMERO DETALLE DE SPRINT ESTIMACIÓN DE DÍAS

1.5.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.5.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.5.3 Acta de Planificación Sprint-5 1 día

1.5.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.5.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.5.6 Acta de Entrega de Sprint-5 1 día

1.5.7 Módulo Transacción 5 días

1.5.7.1 Codificación de Módulo Transacción 3 días

1.5.7.2 Integración de Mercado Pago 3 días

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizó cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunión de Daily Scrum 23/10/2023 23/10/2023

Definición Historia de Usuario 23/10/2023 23/10/2023

Acta de Planificación Sprint-5 23/10/2023 23/10/2023

Prototipo del Módulo 24/10/2023 25/10/2023

Registro de actividades en Jira 26/10/2023 27/10/2023

Acta de Entrega de Sprint-5 27/10/2023 27/10/2023

Módulo Transacción 23/10/2023 27/10/2023

Codificación de Módulo Transacción 23/10/2023 25/10/2023

Integración de Mercado Pago 25/10/2023 27/10/2023

Entrega del Sprint 5

● Interfaz para que el usuario pueda registrar su transacción.
● Interfaz para validar la transacción del usuario..



A Continuación el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 34: H009 Gestión de la I.A interactuando mediante Texto

FIGURA N° 35: Codificación de H009



FIGURA N° 36: H010 Validación de Transacción.

FIGURA N° 37: Codificación de H010



RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0

Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 5:

Al final del Sprint 5, el Scrum Master se reunió con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptación satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:

● Se cumplieron los objetivos

COSAS NEGATIVAS

● Ninguna







DESARROLLO SPRINT 6

SPRINT 6: Módulo de Facturación

NÚMERO DETALLE DE SPRINT ESTIMACIÓN DE DÍAS

1.6.1 Reunión de Daily Scrum 1 día

1.6.2 Definición Historia de Usuario 1 día

1.6.3 Acta de Planificación Sprint-6 1 día

1.6.4 Prototipo del Módulo 2 días

1.6.5 Registro de actividades en Jira 2 días

1.6.6 Acta de Entrega de Sprint-6 1 día

1.6.7 Módulo Facturación 3 días

1.6.7.1 Codificación Módulo Factura 3 días

En lo siguiente se detalla las fechas en la que se realizó cada actividad para el Sprint

SPRINT FECHA INICIO FECHA FIN

Reunión de Daily Scrum 30/10/2023 30/10/2023

Definición Historia de Usuario 30/10/2023 30/10/2023

Acta de Planificación Sprint-6 30/10/2023 30/10/2023

Prototipo del Módulo 31/10/2023 01/11/2023

Registro de actividades en Jira 02/11/2023 03/11/2023

Acta de Entrega de Sprint-6 03/11/2023 03/11/2023

Módulo Facturación 30/10/2023 01/11/2023

Codificación Módulo Factura 30/10/2023 01/11/2023

Entrega del Sprint 6

● El sistema genera una factura referente a la compra del usuario..
● El sistema envía la factura al correo del usuario.



A Continuación el desarrollo de las Historias de Usuario.

FIGURA N° 38: H011 Emisión de Factura

FIGURA N° 39: Codificación de H011



FIGURA N° 40: H012 Validación de la Factura en correo

FIGURA N° 41: Codificación de H012



RESUMEN DEL SPRINT

ITEM VALOR

Total de Tareas 2

Tareas Predeterminadas 2

Tareas pendiente 0

Avance (%) 100%

RETROSPECTIVA DEL SPRINT 6:

Al final del Sprint 6, el Scrum Master se reunió con el Product Owner, obteniendo
una respuesta de aceptación satisfactoria del Sprint.

COSAS POSITIVAS:

● Se cumplieron los objetivos

COSAS NEGATIVAS

● Ninguna









Anexo 16: Desarrollo Metodología CRISP-DM

Para la integración de la Inteligencia Artificial conversacional se integró con los
puntos fundamentales de la metodología CRISP-DM que será utilizado para la
aplicación de nuestro proyecto con Inteligencia Artificial.

Entendimiento del Negocio: En este punto se realizará el análisis dela necesidad
del negocio al que se integra la Inteligencia Artificial, en la cual en este proyecto se
centra para las ventas de la Empresa Inversiones Bacon.

Entendimiento de los datos: En esta etapa se define los primeros datos y
entendimientos de estos, asi mismo la formación de las redes neuronales de estos
datos, con una entrada y salida de estas.

Preparación de datos: En este punto se realizará la recopilación de información de
los datos obtenidos del Back-End, en la cual se usará mediante el motor de base de
datos MongoDB, por lo cual mediante esta base se gestionará toda los datos que
transitan en los procesos del sistema.



Modelado de la IA: En este punto se realizó el entrenamiento profundo de la
Inteligencia Artificial, así mismo la definición de las redes neuronales que tendrá
esta Inteligencia Artificial, también se definió para su entrenamiento un promedio
ponderado en cuanto al porcentaje para que sea una respuesta de manera correcta,
así mismo el entrenamiento de esta Inteligencia Artificial por la cantidad de
neuronas se establece con 1000 capas para su entrenamiento.

Evaluaciòn: En este parte de la metodología se da evaluación a las respuestas que
da la Inteligencia Artificial a consultas o preguntas de los usuarios, así mismo esta
tiene un ajuste de autoaprendizaje de algo que no lo tiene aprendido, esto brinda a
la Inteligencia Artificial un aprendizaje continuo.



Despliegue: Luego de terminar su entrenamiento, se realizar pruebas con un
contexto a nivel de usuario, así mismo se validará si esta optimo para su
lanzamiento hacia la integración del sistema realizado para la empresa Inversiones
Bacon.
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